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RESUMEN 
 
En el desarrollo del trabajo se muestra el plan de mercadeo para la empresa TWO 
WHEELS GARAGE y cuyo objetivo es determinar estrategias que permitan 
incrementar las ventas en un 50% en el segmento de personas dueños de 
motocicletas, perteneciente a las líneas scooters, ciclomotores, deportivas, 
custom, choopers, touring y trails, que residan en las localidades de Usaquén y 
Barrios Unidos de la ciudad de Bogotá D. C. para el año 2017, por medio del 
análisis de las herramientas PESTAL, las 5 fuerzas de Porter y la DOFA. 
En el transcurso de este planteamiento, se identificaron falencias en la 
capacitación del personal, control de calidad, planeación estratégica y financiera y 
amenazas en la existencia de sustitutos y el riesgo de integración vertical hacia 
atrás. 
 
Posteriormente se formulará las estrategias de mejora que rehúnde en el 
mejoramiento de la organización. 
 
 
Palabras claves: formulación, mercadeo, exclusividad, planeación. 
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ABSTRACT 
 
The development of this research paper it shows the marketing plan for the 
company TWO WHEELS GARAGE and whose objective is to determine strategies 
to increase sales by 50% in the segment of people who own motorcycles, 
belonging to the lines scooters, mopeds, sports, Custom, choopers, touring and 
trails, residing in the Usaquén and Barrios Unidos locations of the city of Bogota 
DC by 2017, through the analysis of PESTAL tools, Porter's 5 forces and FODA. In 
the course of this approach, shortcomings in personnel training, quality control, 
strategic and financial planning, and threats to the existence of substitutes and the 
risk of vertical integration were identified.   Subsequently, strategies for 
improvement that refuse to improve the organization will be formulated.      
 
Keywords: formulation, marketing, exclusivity, planning 
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1. INTRODUCCIÓN 
15 
 
 
A continuación, se expone el análisis de la estructura organizacional de la 
empresa TWO WHEELS GARAGE, respecto a su evolución en el año 2016 y 
mejoras para el 2017 enfocada a las necesidades que tiene, para implementar 
eficientemente los proyectos de las motocicletas a medida perteneciente a las 
líneas Scooters, Ciclomotores, Deportivas, Custom, Choopers, Touring y Trails. 
 
Como respuesta a estas necesidades, se realiza un plan de mercadeo que 
involucra los objetivos de la investigación, exponiendo antecedentes y 
características fundamentales de la empresa TWO WHEELS GARAGE por medio 
del análisis DOFA, que ayuda a proporcionar tendencias, rasgos internos, 
externos y comportamiento del mercado. Este análisis nos suministrara el estado 
actual y las necesidades de la empresa y a su vez establecer estrategias de 
mejora. 
 
Con el desarrollo del plan de mercadeo, se identifica los objetivos que ayudaran a 
realizar y evaluar los resultados del plan de mercadeo para  TWO WHEELS 
GARAGE. 
. 
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
2.1 Descripción 
 
Actualmente, las MIPYMES se han convertido en el motor de la economía 
colombiana, esto lo demuestran las cifras del DANE del año 2015 donde son este 
tipo de empresas las que generan el “67% del empleo y aportan 28% del PIB”1. 
Pese a su crecimiento, las MIPYMES siguen presentando muchas deficiencias 
que las hacen vulnerables entre las cuales se destaca la “falta de tecnología, 
deficiencia de los procesos de producción  y mercados, dificultad en el acceso a 
mercado de capitales  y el crédito a largo plazo, rechazo por parte de la banca, 
estructuras organizacionales de carácter familiar sin proyección para evolucionar a 
otras formas asociativas y la no orientación al mercado”2. 
 
La fabricación y ensamble de motocicletas tiene un alto grado de desempeño y 
competitividad en Colombia, su razón de ser a nivel comercial está destinado a 
abastecer el mercado nacional y regional, según la experiencia de Proexport 
Colombia,; así mismo, se ha podido establecer que tiene un mercado con un alto 
potencial de crecimiento; es el tercer país de la región en población y su índice de 
motorización es de 98 vehículos por cada 1000 habitantes, segundo productor de 
motos después de Brasil, obteniendo un crecimiento promedio anual del 16%. 
  
Factores como el mayor acceso de la población al sistema financiero, el 
crecimiento de la clase media y el aumento en el ingreso disponible, seguirán 
siendo determinantes en la evolución de la venta de motocicletas, tanto a nivel 
nacional como internacional3. 
Las diferentes evoluciones, desarrollo y expansión que ha venido presentando el 
sector de motocicletas, es gracias a aquellos proyectos, tratados y leyes que ha 
establecido el gobierno, llevándolo a nuestro estudio de caso, Bogotá D.C es la 
ciudad con mayor cantidad de motocicletas registradas, con una contribución del 
                                                 
1
 Colombia, M. (2016). Mipymes generan alrededor del 67% del empleo en Colombia. [En line] 
Dinero.com. Disponible en: http://www.dinero.com/edicion-impresa/pymes/articulo/evolucion-y-
situacion-actual-de-las-mipymes-en-colombia/222395 [Consultado 3 Junio 2016]. 
2
 Jimenez Gomez, E. (2007). Proceso de  internacionalización  de  las  pymes colombianas e  
incidencia  del  tlc  con   estados unidos. [Proyecto] Barcelona, España. dISPONIBLE 
http://www.comercioexterior.ub.edu/tesina/proyectos07-
08/primer_proyecto/Proyecto_JimenezEdith.doc [Consultado 4 Junio 2016]. 
3
 Inviertaencolombia.com.co. (2016). [En línea] Diponible en: 
http://inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/automotriz.html [Consultado 19 Junio. 
2016]. 
17 
 
8,04% respectivamente en el 2015; lo descrito anteriormente genera la necesidad 
y el deseo de los empresarios, propietarios u socios de talleres enfocados a la  
personalización y la mecánica en general de las motocicletas en modernizar y 
complementar sus procesos, lo cual permite al sector automotriz incrementar su 
reconocimiento, posicionamiento y ventas. 
 
TWO WHEELS GARAGE, se encuentra representada por Juan Sebastián G 
dueño de la empresa, inicio su operación en el mes de enero del 2016, el equipo 
de trabajo realiza los procesos con base al conocimiento empírico que ha 
establecido por dos años, por fuera de la empresa. Hoy en día no ven la 
necesidad de implementar en la empresa TWO WHEELS GARAGE conocimientos 
teóricos-administrativos, tanto que han llegado al punto de atender cualquier tipo 
de mercado sin tener ninguna dirección generando problemas de exclusividad. 
Como conclusión se establece que no cuentan con estrategias de mercadeo que 
forje un crecimiento para la MIPYME.  
 
2.2 Formulación 
 
¿Cuál debe ser el plan de mercadeo para la empresa TWO WHEELS GARAGE 
que permita el incremento de su participación, dentro del grupo de personas que 
sean dueñas de una motocicleta, perteneciente a las líneas scooters, 
ciclomotores, deportivas, custom, choopers, touring y trails, y que residan en las 
localidades de Usaquén y Barrios Unidos de la ciudad de Bogotá D. C. para el año 
2017? 
 
2.3 Alcance 
 
2.3.1 Temático 
Plan de mercadeo para una empresa de la industria automotriz, sector 
de motocicletas. 
 
2.3.2 Espacial 
El proyecto se llevará a cabo en las instalaciones del taller 2 Wheels 
Garage ubicado en la Calle 63 # 28 B – 44 en la ciudad de Bogotá D.C. 
 
2.3.3 Cronológico 
El proyecto se llevará a cabo entre julio y diciembre del año 2016. 
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3. OBJETIVOS 
 
3.1 General 
 
Formular un plan de mercadeo para la empresa TWO WHEELS GARAGE, 
con el fin de  incrementar las ventas en el 50% enfocada a personas 
dueños de motocicletas: Scooters, Ciclomotores, Deportivas, Custom, 
Choopers, Touring y Trails, que residan en las localidades de Usaquén y 
Barrios Unidos de la ciudad de Bogotá D.C.; al cierre de 2017.  
 
3.2 Específicos 
 
 Elaborar el análisis situacional del segmento de dueños de motocicletas, 
perteneciente a las líneas scooters, ciclomotores, deportivas, custom, 
choopers y touring y trails, y que residan en las localidades de Usaquén y 
Barrios Unidos de la ciudad de Bogotá D. C., por medio de la metodología 
PESTAL, 5 fuerzas de Potter y DOFA. 
 
 Elaborar y seleccionar las estrategias en torno al producto, plaza, 
promoción y precio, perteneciente a las líneas scooters, ciclomotores, 
deportivas, custom, choopers y touring y trails, y que residan en las 
localidades de Usaquén y Barrios Unidos de la ciudad de Bogotá D. C. 
 
 Realizar la evaluación financiera que refleje la factibilidad del plan de 
mercadeo que se formulará para la empresa Two Wheels Garage que 
permita incrementar la participación en el segmento enfocada a personas 
dueños de motocicletas, perteneciente a las líneas scooters, ciclomotores, 
deportivas, custom, choopers y touring y trails, y que residan en las 
localidades de Usaquén y Barrios Unidos de la ciudad de Bogotá D. C. 
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4. METODOLOGÍA 
 
4.1 Tipo de Investigación 
 
El conocimiento y diagnostico implica un estudio Descriptivo, ya que en el proceso 
del desarrollo del proyecto, permite evidenciar y comprender los respectivos 
comportamientos del mercado automotriz; por medio de la implementación de 
técnicas de recolección de información comprendidas por entrevista virtual. 
 
4.2 Cuadro Metodológico 
 
Tabla 1: Cuadro Metodológico 
Objetivos 
Específicos 
Actividades Metodología 
Mecanismos de 
Recolección de 
Datos 
Elaborar el 
análisis 
situacional 
del 
segmento de 
dueños de 
motocicletas, 
pertenecient
e a las líneas 
scooters, 
ciclomotores, 
deportivas, 
custom, 
choopers y 
touring y 
trails, y que 
residan en 
las 
localidades 
de Usaquén 
y Barrios 
 
 Segmentar el 
mercado. 
 
 Revisión 
bibliográfica y 
estudios 
realizados en el 
sector 
automotriz. 
 
 Identificar los 
competidores y 
proveedores 
más fuertes del 
sector. 
 
 Análisis 
PESTAL 
 
 Cinco 
fuerzas de 
Portter 
 
 Matriz 
DOFA 
 
 
 Entrevistas 
con el dueño 
de la empresa 
y otros 
talleres. 
 
 Consulta de 
estadísticas 
de los últimos 
4 años del 
sector de 
motocicletas. 
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Unidos de la 
ciudad de 
Bogotá D. 
C., por 
medio de la 
metodología 
PESTAL, 5 
fuerzas de 
Potter y 
DOFA. 
 
Elaborar y 
seleccionar 
las 
estrategias 
en torno al 
producto, 
plaza, 
promoción y 
precio, 
pertenecient
e a las líneas 
scooters, 
ciclomotores, 
deportivas, 
custom, 
choopers y 
touring y 
trails, y que 
residan en 
las 
localidades 
de Usaquén 
y Barrios 
Unidos de la 
ciudad de 
Bogotá D. C. 
 
 
 Calcular la 
muestra que el 
proyecto 
trabajará. 
 
 
 Investigación 
de mercados 
 
 
 
 Fuentes 
primarias y 
secundarias
. 
 
 Encuesta 
 Informe de 
análisis 
situacional. 
 
 Ficha técnica 
de la 
investigación 
de mercados. 
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Realizar la 
evaluación 
financiera 
que refleje la 
factibilidad 
del plan de 
mercadeo 
que se 
formulará 
para la 
empresa 
Two Wheels 
Garage que 
permita 
incrementar 
la 
participación 
en el 
segmento 
enfocada a 
personas 
dueños de 
motocicletas, 
pertenecient
e a las líneas 
scooters, 
ciclomotores, 
deportivas, 
custom, 
choopers y 
touring y 
trails, y que 
residan en 
las 
localidades 
de Usaquén 
y Barrios 
Unidos de la 
ciudad de 
 
 Elaborar el plan  
financiero que 
permita 
soportar el 
incremento de 
venta 
proyectado.  
 
 
 Estimar 
beneficios a 
corto y largo 
plazo. 
 
 Realizar el 
PyG,  
*Estado de 
resultados. 
 Histórico de 
ventas, 
rotación de 
inventarios, 
referidos, plan 
de 
fidelización.  
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Bogotá D. C. 
 
Fuente: Autores 2016 
 
4.3 Calculo de la Muestra 
 
La siguiente tabla No 1 indica las estadísticas del DANE correspondiente al año 
2015, contiene la composición de la población que reside en las localidades de 
Usaquén y Barrios Unidos de la ciudad de Bogotá D. C. 
 
 
 
                   Figura 1: Calculo de la Muestra 
 
         Fuente: Estadísticas DANE 2015 
 
 
5. MARCO REFERENCIAL 
 
 Pirámide de Maslow: la jerarquía de las necesidades humanas “Es una 
teoría psicológica que infiere acerca de la motivación humana. Según 
Abraham Maslow, un psicólogo humanista, nuestras acciones están 
motivadas para cubrir ciertas necesidades. Es decir, que existe una 
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jerarquía de las necesidades humanas, y defiende que conforme se 
satisfacen las necesidades más básicas, los seres humanos desarrollamos 
necesidades y deseos más elevados.  Maslow introdujo por primera vez el 
concepto de la Pirámide de Maslow en su artículo “A Theory of Human 
Motivation” en 1943 y en su libro “Motivation and Personality”. 
La siguiente figura No 1 ilustra la Pirámide de Maslow, desde las 
necesidades más básicas hasta las necesidades más complejas, esta 
jerarquía está compuesta por cinco niveles. Las necesidades básicas se 
ubican en la base de la pirámide, mientras que las necesidades más 
complejas se encuentran en la parte alta. Las cinco categorías de 
necesidades de la Pirámide de Maslow son: fisiológicas, de seguridad, de 
afiliación, de reconocimiento y de autorrealización; siendo las necesidades 
fisiológicas las de más bajo nivel, y subiendo niveles en el orden indicado.”4 
 
Figura 2: Pirámide de Maslow 
 
  
 
Fuente: https://psicologiaymente.net/psicologia/piramide-de-maslow 
 
 
                                                 
4
 Psicologiaymente.net. (2016). Pirámide de Maslow: la jerarquía de las necesidades humanas. [En 
linea] Disponible en: https://psicologiaymente.net/psicologia/piramide-de-maslow#! [Consultado el 
25 Junio del 2016]. 
24 
 
 Teoría económica: Según J. MARSHALL: “La base de esta teoría, uno de 
cuyos exponentes más relevantes, es que el hombre busca siempre 
maximizar su utilidad. Es decir, el hombre siempre tratará de comprar el 
producto que más utilidad le dé en función del precio que pagará por él, en 
otras palabras, el hombre siempre tratará de maximizar la relación costo 
beneficio en cada actividad de su vida” (Rivera et al, 2009). 
 
 Teorías conductuales de aprendizaje: Los principios fundamentales a 
que se adhieren las teorías conductuales pueden resumirse de la siguiente 
forma:  
 
a) La conducta está regida por leyes y sujeta a las variables ambientales.  
 b) La conducta es un fenómeno observable e identificable.  
c) Las conductas mal adaptativas son adquiridas a través del aprendizaje y 
pueden ser modificadas por los principios del aprendizaje.  
d) Las metas conductuales han de ser específicas, discretas e 
individualizadas. e) La teoría conductual se focaliza en el aquí y el ahora. 
 
 Teorías cognitivas del aprendizaje: Las definiciones cognitivas del 
aprendizaje se caracterizan fundamentalmente por considerar, que éste, es 
un proceso a partir y gracias al cual, se descubren y conocen las relaciones 
que deben establecerse entre uno y otro objeto y eventos y fenómenos del 
entorno. Lo que finalmente se forma a partir de tales descubrimientos y 
conocimientos es un cuerpo de cogniciones que se conocen con el nombre 
de estructuras cognoscitivas. Esto determinará la clase de percepciones y 
actuaciones del sujeto respecto de su medio ambiente. 
 
 Aprendizaje por descubrimiento:El psicólogo norteamericano Bruner 
postula que el aprendizaje supone el procesamiento activo de la 
información y que cada persona lo realiza a su manera. El individuo, 
atiende selectivamente a la información la procesa y organiza de forma 
particular. Para Bruner, más relevante que la información obtenida, son las 
estructuras que se forman a través del proceso de aprendizaje. Define el 
aprendizaje como el proceso de “reordenar, transformar los datos que 
permitan ir más allá de ellos, hacia una comprensión o insight nuevos”. A 
esto es lo que el autor ha llamado Aprendizaje por descubrimiento. Los 
teóricos cognoscitivos opinan que algunos aspectos tales como actitudes, 
creencias y experiencias pasadas de las personas, se combinan 
mentalmente para generar cierto conocimiento de una situación. 
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 Teoría Freudiana (Psicoanalítica): El autor de este movimiento es Sigmud 
Freud, que propone la existencia de una serie de fuerzas muy intensas, es 
decir, que las personas no siempre se dejan llevar por criterios económicos. 
Estas fuerzas son el Eros y el Thanatos: 1. El Eros se refiere no solo al 
sexo, sino a la recreación, la amistad y socialización. 2. El Thanatos se 
refiere a la agresión y los placeres derivados de la destrucción y la muerte. 
Estas fuerzas se manifiestan de manera oculta, puesto que la sociedad 
reprime su reconocimiento  público. Los productos que más se prestan a 
este tipo de influencias son los perfumes, las bebidas alcohólicas, el tabaco 
y la ropa de moda.”5  
Las teorías descritas son aplicables al proyecto debido a que para generar 
las estrategias de marketing mix, no sólo se puede hacer uso de análisis 
de datos estadísticos, el éxito del mercadeo implica involucrarse con el 
consumidor, y para entenderlo, primero se debe conocer como aprende, 
percibe y procesa la información. 
 
6. MARCO INSTRUMENTAL 
 
Las siguientes son las herramientas y metodologías escogidas para el 
desarrollo del proyecto: 
 
 “El modelo PEST, abreviatura de factores Políticos, Económicos, Sociales y 
Tecnológicos, pone el foco en todos aquellos elementos que conforman el 
entorno en el cual se desenvuelven las organizaciones. Es decir, aquello 
que no depende directamente de éstas, sino que está determinado por el 
contexto. 
De ahí que su aplicación sea diferente en cada caso. Su puesta en marcha 
puede variar en función de las características del espectro comercial y la 
naturaleza del producto o servicio. Entre sus principales ventajas podemos 
mencionar. 
 
 Optimiza la laboral directiva. La toma de decisiones es mucho más eficaz 
cuando se conocen las características del entorno comercial. Se planifica 
                                                 
5
 Academia.edu. (2016). TEORIAS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR COMPLETO. 
[En linea] Disponible en: 
http://www.academia.edu/6109474/TEORIAS_DEL_COMPORTAMIENTO_DEL_CONSUMIDOR_C
OMPLETO [Consultado el 25 Junio 2016]. 
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mucho mejor y, en ese mismo sentido, se minora el impacto de los 
elementos adversos. 
 
 Ayuda a la evaluación de riesgos. La herramienta es de gran utilidad en 
aquellos casos en que las empresas se disponen a entrar en nuevos 
mercados. 
 
 Mayor adaptabilidad. Al analizar los factores que influyen en los niveles de 
oferta y demanda, las organizaciones pueden adoptar estrategias que les 
permitan adaptarse a los cambios y las tendencias de cada sector. 
 
 Es flexible y dinámico. No se trata de un listado rígido de categorías. En 
cambio, el análisis puede aplicarse a las necesidades de cada caso.”6 
 
 “Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los 
negocios por medio del cual se pueden maximizar los recursos y superar a 
la competencia, cualquiera que sea el giro de la empresa. 
La primera de las fuerzas es la existencia de los productos que pueden 
sustituir el nuestro. Este es uno de los factores que más competencia 
produce.  En este caso se puede tener que incluso reducir el costo. 
La segunda fuerza es la rivalidad.  Si nuestra empresa cuenta con pocos 
productos en el sector, la rivalidad que tendremos será muy baja, sin 
embargo, si lo que ofrecemos es un producto que ofrecen muchas más 
empresas – que son los que suelen ser de alta demanda-  la rivalidad será 
muy superior. 
La tercera fuerza es la de la amenaza de los nuevos competidores.  Aquí es 
donde realmente nos medimos con otras empresas para poder ver si 
nuestro producto realmente es rentable o no.  Además, podemos medir el 
atractivo que tenemos con los clientes al ponernos cara a cara con otras 
empresas. 
En lo que se refiere a la cuarta fuerza, nos encontramos en la negociación 
con el intermediario, que son los proveedores, lo cual requiere que le 
prestemos un poco más de atención, ya que son los que realmente saben 
dónde está la rentabilidad en el sector. 
En último lugar, nos encontramos con la quinta fuerza, la cual nos habla de 
la negociación directa con los clientes. Esto hace que podamos ver si 
                                                 
6
 Retos-directivos.eae.es. (2016). El análisis PEST, una herramienta para planificar tu estrategia | 
Retos Directivos. [En linea] Disponible en: http://retos- 
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realmente estamos llegando a los clientes y cuál es el grado de 
dependencia  o lealtad de ellos con nuestros productos.”7 
 
 Matriz de ANSOFF. “Es una herramienta de análisis estratégico que los 
directivos de empresa, principalmente dentro del área de marketing, utilizan 
para definir cuáles son las alternativas estratégicas que tiene la 
organización para incrementar sus ventas. En el caso de las startups o 
pymes, será el emprendedor o el CEO quien deba utilizarla para exprimir 
toda la información que esta herramienta estratégica puede facilitarnos.”8 
 
Figura 3: Matriz de ANSOFF 
 
 
Fuente: www.emprendepymes.es 
 
 
 “La matriz DOFA también conocida como matriz FODA o análisis SWOT en 
inglés), es una herramienta utilizada para la formulación y evaluación de 
estrategia. Su nombre proviene de las siglas: Debilidades, Oportunidades, 
Fortalezas y Amenazas. 
Oportunidades y amenazas son factores externos, y como tales están fuera 
del control de la empresa. Se incluyen en estos la competencia, la 
                                                 
7
 5 Fuerzas de Porter. (2016). Las 5 Fuerzas de Porter - Clave para el Éxito de la Empresa. [En 
linea] Disponible en: http://www.5fuerzasdeporter.com/ [Consultado el 31 Mayo del 2016]. 
8
 Emprendepymes.es. (2016). Matriz de ansoff: Análisis estratégico para pymes | EmprendePymes. 
[En linea] Disponible en: http://www.emprendepymes.es/matriz-de-ansoff-el-analisis-estrategico-de-
tu-pyme/ [Consultado el 31 Mayo 2016]. 
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demografía, economía, política, factores sociales, legales o culturales. 
Fortalezas  y  debilidades  son  factores  internos  a  la  empresa,  que  
crean  o  destruyen valor. Incluyen los recursos, activos, habilidades, etc. 
El  proceso  de  crear  una  matriz  DOFA  es  muy  sencillo:  en  cada  una  
de  los  cuatro cuadrantes, se hace una lista de factores. Seguidamente, se 
les puede asignar un peso o ranking, según las prioridades de la empresa o 
ente que se evalúa. 
Aunque  la  matriz  DOFA  resultante  es  atractiva  y  simple  de  entender,  
los  expertos estiman  que  lo  más  valioso  y  revelador  de  la  herramienta  
es  el  propio  proceso  de análisis para llegar hasta allí.”9 
 
7. MARCO CONCEPTUAL 
 
Industria automotriz. Conformada por la actividad de ensamble de 
vehículos, de producción de autopartes y de ensamble de motocicletas. 
 
Motocicleta personalizada. Proviene originalmente del verbo en inglés to 
customize, que se refiere a la personalización de algo que fue creado en 
serie de forma industrial e impersonal. En este caso define un tipo de 
motocicleta que ofrece la posibilidad de personalización y modificación de 
acuerdo a los gustos del dueño, (partiendo casi siempre de un modelo de 
estilo clásico o "retro": Una crucero de fábrica), de tal forma que la 
motocicleta acaba convirtiéndose en un reflejo de la personalidad y estética 
de la persona que la posee. 
 
Chasis. El chasis es la columna vertebral de la moto, al cual todos los 
componentes son instalados y conectados. El chasis provee puntos de 
apoyo para el motor y el tanque de gasolina, así como un punto de pivote 
donde se instala la caña de dirección. Otro punto de pivote es puesto para 
la tijera, la cual incorpora la suspensión y la rueda trasera con el chasis 
 
Transmisión. La transmisión del movimiento que impulsa a la moto se 
efectúa, en su forma más sencilla, con una cadena engranada en unos 
piñones y conectada con el eje de la rueda trasera. Esta cadena va 
engrasada para que se desgaste menos y su funcionamiento sea más 
                                                 
9
 Programa Gadex: Proyecto fin de Master. (2016). 1st ed. Madrid, España: Formato Educativo. 
Escuela de Negocios. [En linea] Disponible en: 
http://www.formatoedu.com/web_gades/docs/1__Ana__769_lisis_PE.pdf 
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silencioso. El montaje normal, es liviano y razonablemente confiable, pero 
requiere de ajustes y lubricación regulares. 
 
Ruedas y frenos. Las ruedas son uno de los componentes más importante 
de las motocicletas ya que transmiten las fuerzas de conducción, frenado y 
dirección, además soportan el peso del conductor y el del pasajero. La 
conducción se lleva a cabo por la articulación de la rueda delantera (que 
gira según un eje vertical), consiguiendo mediante basculación sobre la 
vertical, la trayectoria en curva requerida por el conductor. Va controlada 
por un manillar sobre el que están instalados los dispositivos necesarios 
para control de la motocicleta: palancas de accionamiento del freno 
delantero, embrague, interruptores de las luces, etc. 
 
Tubo de escape. Mediante esta pieza, la motocicleta puede expulsar los 
gases quemados durante la combustión (el monóxido de carbono y otros 
agentes nocivos). 
 
Posicionamiento. Estrategia comercial que pretende conseguir que un 
producto o servicio ocupe un lugar distintivo, relativo a la competencia, en 
la mente del consumidor. 
 
Participación de mercado. Índice de competitividad, que nos indica que 
tan bien nos estamos desempeñando en el mercado con relación a 
nuestros competidores. Este índice nos permite evaluar si el mercado está 
creciendo o declinando, identificar tendencias en la selección de clientes 
por parte de los competidores y ejecutar, además, acciones estratégicas o 
tácticas. 
 
8. MARCO LEGAL Y NORMATIVO 
 
 Acuerdo 23 de 1975 
Se organizan Concentraciones de Talleres Automotores en la ciudad. 
Artículo 1º.- Dentro del Plan de Desarrollo del Distrito se proyectarán 
Concentraciones de Talleres para reparación de automotores, cuya 
ubicación sea la más apropiada con el fin de lograr una mayor unificación 
de ese género de servicios, atendiendo a los requerimientos del 
ordenamiento urbano y a la solución de los problemas sociales que se 
derivan de la dispersión de pequeños talleres en el área del Distrito. 
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 Resolución 8321 de 1983 
Normas sobre Protección y conservación de la Audición de la Salud y el 
bienestar de las personas, por causa de la producción y emisión de ruidos. 
ARTICULO 36. Ninguna persona ocasionará o permitirá la operación de 
vehículos de motor, motocicletas o cualquier otro similar, en las vías 
públicas y en cualquier momento de tal forma que los niveles de presión de 
sonido emitidos por tales vehículos excedan los niveles máximos 
permisibles establecidos en la siguiente tabla No. 2. 
 
 
 
 Ley 769 de 2002 
Código Nacional de Transito, que incluye normas de seguridad y 
comportamiento para cualquiera que utilice un vehículo de transporte. 
Incluye los niveles permisibles de emisión de contaminantes aéreos o 
acústicos. Las condiciones tecnimecánicas fueron modificadas con la Ley 
Ley 1383 de 2010. 
 
 Ley 1383 de 2010 
Artículo 28. Condiciones tecnomecánicas, de emisiones contaminantes y 
de operación. Para que un vehículo pueda transitar por el Territorio 
Nacional, debe garantizar como mínimo un perfecto funcionamiento de 
frenos, del sistema de dirección, del sistema de suspensión, del sistema de 
señales visuales y audibles permitidas y del sistema de escape de gases; y 
demostrar un estado adecuado de llantas, del conjunto de vidrios de 
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seguridad y de los espejos y cumplir con las normas de emisiones 
contaminantes que establezcan las autoridades ambientales. 
Artículo 51. Revisión periódica de los vehículos. Todos los vehículos 
automotores, deben someterse anualmente a revisión técnico-mecánica y 
de emisiones contaminantes. Los vehículos de servicio particular, se 
someterán a dicha revisión cada dos (2) años durante sus primeros seis (6) 
años contados a partir de la fecha de su matrícula; las motocicletas lo harán 
anualmente. 
 
 
 Ley 1429 de 2010 
Esta ley tiene por objeto la formalización y la generación de empleo, con el 
fin de generar incentivos a la formalización en las etapas iniciales de la 
creación de empresas, de tal manera que aumenten los beneficios y 
disminuyan los costos. 
Durante los dos primeros años gravables, a partir del inicio de su actividad 
económica principal, la empresa pagará cero por ciento (0%) de la tarifa 
general del  impuesto de renta aplicable.  
 
 Decreto 545 y 4910 de 2011 
En los artículos 5 y 7 de la Ley 1429 de 2010, se establecieron los 
beneficios de progresividad para el pago de aportes parafiscales, otras 
contribuciones de nómina y de trámites relacionados con la matrícula 
mercantil de las pequeñas empresas, por lo que el decreto 545 reglamenta 
los aspectos operativos y procedimentales que permiten dar aplicación a 
los beneficios que menciona la Ley. 
 
 Decreto 489 de 2013 
 
Establece la posibilidad de renunciar a beneficios mencionados en la Ley 
1429, advierte la posibilidad de la pérdida de los mismos, y anuncia 
especial vigilancia para quienes pretendan hacerse pasar por una nueva 
empresa. 
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PROPUESTA DEL PLAN DE MERCADEO PARA LA EMPRESA TWO WHEELS 
GARAGE LOCALIZADA EN LA CIUDAD DE BOGOTÁ D.C. ENFOCADA A LAS 
LOCALIDADES DE USAQUEN Y BARRIOS UNIDOS PARA EL AÑO 2017 
 
9. ANÁLISIS DEL ENTORO 
 
Dentro del desarrollo del Plan de Mercadeo es necesario realizar el estudio del 
marketing estratégico, que permite conocer las necesidades actuales y futuras de 
la organización, el cliente, la competencia, nuevos nichos del mercado, la 
identificación de los mercados potenciales para el sector y nuevas oportunidades. 
Teniendo claro el propósito del análisis del entorno,  TWO WHEELS GARAGE 
interactúa en un mercado que está demandando un alto índice de competitividad, 
por ello es necesario que la empresa realice continuamente análisis enfocando en 
tres aspectos: 
 Macroentrono: Implementando la herramienta PESTAL 
 Microentorno: Aplicando las 5 fuerza de Potter  
 Análisis del DOFA 
 
9.1 Macro-entorno 
 
Para que la empresa TWO WHEELS GARAGE tenga una visión más amplia del 
macroentorno que lo rodea y en el cual se está desenvolviendo, es necesario que 
tenga claro el contexto político, económico, social, tecnológico, ambienta y jurídico 
de su entorno externo, conociendo de esta manera, diferentes estrategias óptimas 
de adaptabilidad a las grandes tendencias de la industria de los servicios. 
 
9.1.1 Político/legal 
 
Se caracteriza por lo siguiente: 
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 Ley 1429 de 2010: La cual Establece los beneficios para incentivar la 
formalización y generación de empleo y todo lo referente a su aplicación. 
 Decreto 545: Regula los beneficios parafiscales y matricula Mercantil. 
 Decreto 4910: Regula el beneficio tributario en impuesto de Renta. 
 Decreto 489: Establece la Posibilidad de Renunciar a beneficios advierte la 
posibilidad de la pérdida de los mismos y anuncia especial vigilancia para 
quienes pretendan hacerse pasa por nueva empresa. 
 LEY 590 DE 2000: Por la cual se dictan disposiciones para promover el 
desarrollo de las micro, pequeñas y medianas empresa. 
 LEY 29 DE 1990: por la cual se dictan disposiciones para el fomento de la 
investigación científica y el desarrollo tecnológico y se otorgan facultades 
extraordinarias. 
 PROYECTO DE ACUERDO No. 064 DE 2009: Por medio del cual se crea 
el sistema de información distrital de autopartes usadas. 
 Ley 19 de 1958: organismo asesor del Gobierno en materia de desarrollo 
económico y social, y es el encargado de estudiar y recomendar políticas 
generales en esas áreas. 
 Incentivos para el Sector Automotriz: 
o Programa de Fomento para la Industria de Automotriz – PROFIA – 
o Decreto 1567 de 2015 
 Resolución 3447 de 2014 
 Resolución 150 de la DIAN 
 Régimen de ensamble par a industria automotriz en el marco de la CAN 
 Decreto 1118 de 1994 y sus modificaciones. 
 Decreto 1250 de 1988 
 Resolución 179 de 2015 
 Decisiones CAN 416 y 417 de 1997y decisión CAN 799 
 Resolución 323 de 1999 de la CAN 
 Resolución 336 de 1999. 
 Depósitos habilitados para transformación y ensamble (DHTE) 
 Artículo 53 del Depósito Aduanero. 
 Usos de Zonas Francas para ensambles 
 Estatuto aduanero articulo 399.1 y siguientes 
 Importación de Vehículos amables con el medio ambiente 
 Decreto 2909 de 2013 
 Circular 37 de 2013 
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 Acuerdo automotor Colombia – Brasil 
 
9.1.2 Económico 
 
Uno de los principales factores macroeconómico que afectan al Sector donde se 
encuentra Two Wheels Garage se tiene: 
El acuerdo del Tratado de Libre Comercio que permite la importación de estos 
vehículos y sus partes al mercado nacional. 
Es un acuerdo mediante el cual dos o más países reglamentan de manera 
comprehensiva sus relaciones comerciales, con el fin de incrementar los flujos de 
comercio e inversión y, por esa vía, su nivel de desarrollo económico y social. 
 
A continuación se puede reflejar la composición del mercado de las motocicletas 
hoy en día: 
 
Figura 4: Composición del Mercado 
 
 Fuente: Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 22 Junio. 2016]. 
 
 
Debido a los Acuerdo TLC con países vecinos y de la región Colombia tiene un 
alto porcentaje de motos ensambladas las cuales en su mayoría son para venta y 
comercialización a nivel nacional y otro porcentaje son exportadas a países de 
Centro América, México, Venezuela y Ecuador. 
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Los Aranceles para vehículos importados son un tanto altos (Exceptuando los 
países con los que ya existe un TLC) y por esta razón la industria del ensamble en 
Colombia es elevado también por la elevada demanda que existe por estos 
vehículos en tanto como grandes urbes (método de transporte eficaz y rápido) 
como en las pequeñas poblaciones donde su bajo costo permite que se empleen 
como vehículo de transporte particular de predilección, esto lo podemos apreciar 
en la siguiente gráfica: 
 
 
Grafica 1: Abertura de mercados y el TLC como el crecimiento acelerado del 
sector 
 
 
Fuente: Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 22 Junio. 2016]. 
 
En la región, Colombia ocupa el segundo lugar en la producción de motocicletas, 
después de Brasil. 
 
La industria de ensamble de motocicletas en Colombia, se ha posicionado en el 
mercado por su oferta de respaldo, garantía y productos de calidad superior, 
contribuye a la generación de empleo altamente calificado y bien remunerado, 
registrando cerca de 7.041 empleos directos para la actividad de ensamble, según 
últimos datos disponibles del DANE. Por cada empleo que se genera en la 
actividad de ensamble, se crean aproximadamente 4 en la actividad de producción 
de motopartes 
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En Colombia operan de manera activa las siguientes ensambladoras de 
motocicletas: 
 
1. Autotécnica Colombiana S.A. – AUTECO (marcas Kawasaki, Bajaj, Kymco, 
KTM Y Victory) 
2. Honda – Fanalca S.A. (marca Honda) 
3. Incolmotos – Yamaha (marca Yamaha) 
4. Suzuki S.A. (marca Suzuki) 
5. CORBETA (marcas AKT y TVS) 
6. AYCO (marca AYCO) 
7. Hero Motocorp (marca Hero) 
La composición del mercado respecto del origen de las motocicletas en Colombia 
en 2015, reporta un 89% de motocicletas ensambladas y un 11% de motocicletas 
nuevas importadas. 
 
Tabla 2: Mercado de motocicletas 
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Fuente: Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 22 Junio. 2016]. 
 
 
A continuación se presentan las cifras de matrículas de motocicletas, según 
información del RUNT. 
 
 
 
 
Tabla 3: Matriculas de Motocicletas 
 
Fuente: Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 22 Junio. 2016]. 
 
 Para el cierre del año 2015, las motocicletas con mayor participación 
corresponden al segmento Street/Sport equivalentes al el 63,74% del total del 
mercado, seguido por el segmento Scooter con una participación del 16,10%. Los 
segmentos Moped/Underbone y Enduro – On/Off ocupan los el tercero y cuarto 
lugar con una participación 12% y 6,9% respectivamente.  
 
 
Grafica 2: Participación de Matrículas de motocicletas por segmento 
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Fuente: Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 22 Junio. 2016]. 
 
 
El 44,24% del total de motocicletas registradas en el 2015 se encuentran en el 
segmento según cilindraje de 111 – 135 centímetros cúbicos, seguido de las 
motocicletas de cilindraje de 0 – 110 cc, lo que evidencia que este vehículo 
automotor es utilizado en la mayoría de los casos como una solución a la 
movilidad de las familias colombianas y como herramienta de trabajo, 
convirtiéndose en la principal fuente de ingresos. El segmento de 136 – 150 cc 
corresponde al 13,48% del total de motos registradas, seguidos por el segmento 
de motocicletas con cilindraje superior a 151 cc. 
 
Bogotá y Medellín continúan siendo las ciudades con mayor cantidad de 
motocicletas registradas, con una contribución del 9,95% y el 8,04% 
respectivamente.  
 
 
Grafica 3: Participación de Matrículas por Región 
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Fuente: Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 22 Junio. 2016]. 
 
 
9.1.3 Social10 
 
Para el caso de estudio de Two Wheels Garage y debido a su ubicación 
geográfica en la ciudad de Bogotá las cifras del crecimiento de motocicletas 
tomado del Observatorio Ambiental de Bogotá son las siguientes. 
 
 
Grafica 4: Crecimiento Motocicletas Particulares Und/año 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
10
  ElEspectador. (2016). Colombia, un país que se transporta en moto. [En linea] Disponible en: 
http://www.elespectador.com/noticias/economia/colombia-un-pais-se-transporta-moto-articulo-
553177 [Consultado 22 Junio. 2016]. 
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Fuente: Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 22 Junio. 2016]. 
 
Esto debido a que la ciudad de Bogotá se encuentra en un atraso de 
Infraestructura Vial y debido a también la alta compra de vehículos las 
motocicletas ofrece una solución eficiente en términos de costo y tiempos entre los 
vehículos particulares, también contando los tiempos e incomodidades que 
afectan a los transportes masivos. 
Según el artículo “IMPORTANCIA SOCIAL DE LA MOTOCICLETA EN 
COLOMBIA” publicado en la página web de la ANDI existe 5 Razones de Compra 
que describen a la mayoría de usuarios de estos vehículos. 
 
1. Mayor libertad y autonomía. Al disponer de un vehículo de trasporte 
individual, su usuario se vuelve más dueño de su tiempo y, por ende, 
desarrolla un fuerte sentido de control sobre sí mismo, su entorno y su de 
su destino. 
 
2. Satisfacción de transportarse puerta a puerta, ahorrando el tiempo que se 
requiere para caminar hasta el paradero del bus; esperar a que éste pase; 
esperar que el bus se detenga en todas sus paradas para recoger o dejar 
otros pasajeros; bajarse del bus y caminar hasta su destino; y el gastado al 
repetir este mismo proceso para regresar a su casa. Este ahorro puede 
representar más de 20 horas al mes para una persona y 40 para una pareja 
o padre e hijo. Este tiempo queda disponible a las familias para estudio, 
trabajo en horas extras, esparcimiento, etc. 
 
3. Orgullo de tener un vehículo para los fines de semana con la familia. 4. 
Ahorro de más de $200.000 mensuales en transporte del núcleo familiar 
(hijos al colegio, esposa al trabajo, etc.).  
 
4. Este ahorro se utiliza, en primera instancia, para pagar las cuotas de la 
moto si se adquiere a crédito y, luego, para participar en lo que el profesor 
C.K. Prahalad llama el “Mercado en la Base de la Pirámide (BDP) de 4 
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billones de personas, las cuales sólo requieren ser tratadas como 
consumidores y no como pobres, para despertar su potencial, lograr escalar 
social y económicamente, y salir de la pobreza”. 
 
5. Las motocicletas se usan principalmente para transporte, aunque también 
para trabajar: entre estos dos usos suman el 93 % del total de la utilización 
de las motos en el país. Las motocicletas con motores entre 125 y 200 c.c. 
se utilizan en negocios como mensajería, escoltas, transporte de productos 
entre veredas campesinas y centros de acopio, entre otros, que apoyan 
sectores productivos importantes para las economías locales y regionales. 
Entretanto, los usos de recreación y deporte, constituyen el principal destino 
que se da a las motos de 250 cc o más, los cuales representan un 
porcentaje muy bajo de las unidades vendidas. 
 
Otras Razones objetivas que hacen de este vehículo un éxito de ventas 
recientes son. 
 
1. Bajos precios de adquisición. Mientras en 1990 el precio de una moto de 
100cc representaba 20 salarios mínimos, en 2011 solo cuesta de 4 a 5 
SMLM. Con una base de $1.990.000 para las más baratas, el precio de las 
motocicletas más populares no supera los $4 millones de pesos (y el precio 
promedio de las motos más vendidas de esta categoría, es de $3 millones); 
por tanto, aquellos consumidores con bajos/medios ingresos, puede 
encontrarlas dentro de sus presupuestos de inversión. 
2. Amplia y económica disponibilidad de financiación: Con ocasión de la 
marcada reducción en la tasa de inflación y la concomitante disminución en 
las tasas de interés, entidades financieras como Banco de Occidente, Caja 
Social, Sufinanciamiento, AvVillas y múltiples cooperativas, ofrecen 
atractivas líneas de crédito, con hasta 48 meses de plazo, para la 
adquisición de estos vehículos.  
 
3. Bajos costos de mantenimiento: Dadas las características técnicas de las 
motocicletas y su masificación en el mercado, los repuesto y demás costos 
de mantenimiento son bajos. 
 
4. Bajo consumo de combustible: Las motos de baja cilindrada son 
extremadamente eficientes en su consumo de combustible, con rangos 
desde 150 a 250 kilómetros por galón, a velocidades de 40 a 45 km/hora. 
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5. No requieren garaje y son fáciles de parquear: La moto entra por la puerta 
de la casa y se puede guardar en el salón, sin necesidad de garaje (el cual 
costaría 5 veces el valor de la misma). Cuatro motocicletas pueden ser 
parqueadas en el lugar de un automóvil. 
 
6. Son livianas: por sus especificaciones técnicas, cualquier persona adulta 
puede operar este tipo de vehículo. 
 
7. Exención del impuesto a las motocicletas de menos de 125c.c.: Por razón 
de las ventajas que la Constitución invita a hacer a los menos favorecidos, 
desde la expedición de la Ley 14 de 1983, el legislador decidió exonerar del 
pago de impuestos de rodamiento a las motocicletas de menos de 125 c.c. 
Esta decisión fue coherente con la promoción del desarrollo de las regiones 
más apartadas del país. 
 
8. Exención al pago de peajes. Por las mismas razones sociales y porque el 
daño que una motocicleta de baja cilindrada ocasiona a la vía, es 1.200 
veces menor que el que causa una automóvil, las motocicletas están 
exentas de pagar peajes. Este beneficio permite a sus usuarios disfrutar, 
con un muy bajo presupuesto, de los atractivos turísticos cercanos a sus 
lugares de residencia.11 
 
 
9.1.4 Tecnológico 
 
El macro entorno tecnológico del sector automotriz el cual es del mercado de 
interés del sector, cuenta en Colombia con TECNNA que es el Centro de 
Desarrollo Tecnológico de la Industria Automotriz (CDTIA) es una entidad sin 
ánimo de lucro especializada en la cadena productiva, cuyas actividades 
comprenden la certificación (homologación y pruebas), formación y mejoramiento, 
investigación y desarrollo, y apoyo estratégico a empresas del sector. 
 
Este centro se encarga de acercar la ciencia, la tecnología y la innovación de 
origen nacional e internacional a los productores nacionales, procurando 
mediante la formación avanzada a todos los niveles (media técnica, técnicos 
laborales y profesionales, tecnólogos, universitarios y posgrados) aplicada a 
                                                 
11
 Tecnna.org.co. (2016). QUIENES SOMOS: TECNNA. [En línea] Disponible en: 
http://www.tecnna.org.co/tecnna/quienes-somos/ [Consultado el 20 Noviembre 2016]. 
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los actuales trabajadores de la cadena productiva y a las nuevas generaciones 
que se animen a apostarle a este estratégico sector. 
  
Adicional a esto las grandes economías de escala de las grandes ensambladoras 
de motocicletas en Colombia llevan a un alto especialización del sector aportando 
grandes tecnificaciones que permiten la producción para satisfacer con la 
demanda interna y generando algunos excesos que se comercializan 
internacionalmente con México, Ecuador y Venezuela. 
 
En las siguientes imágenes podemos ver algunas fotografías de una línea de 
producción de motocicletas en Colombia.  
 
 
 
 
 
 
 
 Figura 5: Tecnología de punta 
 
                   Fuente: Autores 2016 
 
Figura 6: Proceso automatizado de soldadura TIG-MIG elaborando un silenciador 
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                 Fuente: Autores 2016 
 
Figura 7: Piezas de metal que generan empleo y se transforman en las motos que 
mueven a miles de colombianos. 
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       Fuente: Autores 2016 
 
Figura 8: Cámara de Pintura 
 
    Fuente: Autores 2016 
 
Otro gran avance tecnológico para el sector es la implementación de tecnologías 
más limpias y con cero emisiones lo que promete ser el futuro no muy lejano de la 
propulsión de las motocicletas del futuro, a costos muy bajos, pero conservando la 
versatilidad de este medio de transporte. El incremento en ventas de las bicicletas 
y motocicletas eléctricas supone una oferta diferenciada del mercado. En la 
Actualidad marcas como Auteco tiene sus propias unidades estratégicas de 
negocio Auteco electric, Starker.  
 
9.1.5 Ambientales 
 
Existen las siguientes legislaciones que se necesian cumplir por el macro sector, 
estas disposiciones son: 
 
• RESOLUCIÓN 910: Por la cual se reglamentan los niveles permisibles de 
emisión de contaminantes que deberán cumplir las fuentes móviles 
terrestres, se reglamenta el artículo 91 del Decreto 948 de 1995 y se 
adoptan otras disposiciones 
• DECRETO 4741 DE 2005: Por el cual se reglamenta parcialmente la 
prevención y el manejo de los residuos o desechos peligrosos generados 
en el marco de la gestión integral 
• RESOLUCIÓN 1499 DE 2011: Regula los criterios ambientales de calidad 
de los combustibles líquidos y sólidos utilizados en hornos y calderas de 
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uso comercial e industrial y en motores de combustión interna de vehículos 
automotores. 
Estudios recientes de la Asociación de Empresas Manufactureras de 
Automóviles del Japón (JAMA) revelan que las motocicletas, al incrementar la 
velocidad promedio del flujo vehicular en las ciudades, son amigables con el 
medio ambiente y la movilidad. La velocidad promedio del flujo vehicular en las 
ciudades tiene un gran impacto en las emisiones de CO2 que generan los 
vehículos automotores. El estudio de JAMA comprueba que incrementar la 
velocidad promedio del tráfico vehicular, reduce las emisiones de CO2 que se 
generan. Un automotor que se desplace a 10Km/hr, en promedio, produce el 
doble de emisiones de CO2 que un automotor que se desplace a 30Km/hr. 
Siendo el flujo promedio de una motocicleta de 2 a 3 veces mayor que el de un 
vehículo de 4 o más llantas, las motocicletas logran alcanzar una velocidad 
promedio más eficiente en términos de emisiones de gases nocivos como el 
CO2.  
 
 
 
 
 
 
 
Grafica 5: Impacto de la velocidad del vehículos en las emisiones CO2 
 
 
                           Fuente: JAMA (La Industria Automotor del Japón 2010; pg. 27) 
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Adicionalmente, JAMA indica que la velocidad promedio de desplazamiento se 
incrementaría en 35% si 1 de cada 5.5 automóviles es reemplazado por una 
motocicleta, lo que incrementaría el beneficio de las motocicletas para reducir el 
impacto ambiental del transporte. Similarmente, otro estudio divulgado en 
Colombia por el Comité de Ensambladoras Japonesas, revela las siguientes 
interesantes estadísticas sobre el aporte de las motocicletas a la movilidad, el flujo 
vehicular, el medio ambiente y la composición del parque automotor: - 3 motos 
ocupan el espacio de 1 automóvil en una vía en movimiento y 4 motos pueden 
aparcarse en el espacio utilizado por un carro (fuente: JAMA) - 20 horas es el 
tiempo que ahorra una persona al mes en desplazamientos por conducir una 
motocicleta y no utilizar buses (¡esto equivale a 2.5 días laborales!) (fuente: JAMA) 
- Por diseño una motocicleta moderna de 4 tiempos de 100cc puede alcanzar más 
de 165 Km/gl en condiciones urbanas (y hasta 250Km/gl en algunos modelos 
comercializados en Colombia), mientras un carro pequeño de 2.000cc 
escasamente supera los 30Km/gl bajo las mismas condiciones (fuente: 
www.fueleconomy.gov) - Los nuevos estándares de emisiones Euro II que 
entraron en vigencia el 1° de enero 2011 (Resolución 910 de 2008), mejoran las 
emisiones para las nuevas motocicletas a tal forma que los nuevos niveles son 2/5 
partes los niveles anteriores en términos de monóxido de carbono (CO2) y ¼ parte 
los niveles de hidrocarburos (HC): 
 
 
 
 
 
                Tabla 4: Resolución 910 de 2008 
 
 
                    Fuente: Autores 2016 
 
Las estadísticas anteriores son evidencia contundente a favor de las motocicletas 
como medio de transporte eficiente y amigable con la movilidad y el medio 
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ambiente. Estas cifras también aclaran las razones por las cuales ciudades 
vanguardistas como Madrid, Londres y Barcelona promueven el uso de las 
motocicletas para mejorar la calidad de vida de los ciudadanos. 
 
 
9.2  Micro-entorno 
 
TWO WHEELS GARAGE debe conocer todas aquellas fuerzas  estrechas que 
influyen al desarrollo de la empresa y a la satisfacción del cliente, para esto ha 
realizo un análisis del sector a través de la herramienta 5 fuerzas de Poter, estas 
permitirá distinguir el micro-entorno en el que se encuentra TWG por medio de los 
siguientes elementos: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      Grafica 6: Cinco fuerzas de Porter 
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Fuente: Pérez Gabriel. Guía Plan de Mercadeo. Universidad de los Andes. 
Cada una de estos elementos afecta a la capacidad de la empresa para competir en un 
mercado concreto. 
 
Los objetivos principales de las cinco fuerzas y en los que se enfoca este ítem son: 
 
1. Establecer la posición competitiva de la empresa TWG 
2. Determinar las oportunidades, problemas y riesgos que tiene TWG 
3. Evaluar las fortalezas y debilidades de TWG 
 
 
9.2.1 Competidores actuales 
 
Cuando se habla de competidores actuales, se refiere a aquellas empresas que 
hoy en día ofrecen tareas y servicios similares  a  TWO WHEELS GARAGE,  
entre esas  se encuentran a  Pintumotos  y Shako motor, competencia estudiada 
ya que tiene   un establecimiento  y un  número de franquicias. 
Haciendo una revisión de publicidad  y entrevistas a los administradores de la 
empresa, se obtuvieron los siguientes resultados: 
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Grafica 7: Competidores actuales 
Pintumotos Shako Motors 
Tiene dos sedes: en el 7 de agosto y La 
Candelaria 
Concesionario de motocicletas con sede en el 7 de agosto, con unas 
instalaciones de 700 metros 
No tiene página en Facebook Facebook https://www.facebook.com/Shako-Motors-
109228545799075/info/?entry_point=page_nav_about_item&tab=overview 
816 seguidores 
Prestan servicio de mecánica general, pintura 
de motocicletas, venta e instalación de 
repuestos. 
Presta servicio técnico avanzado, mantenimiento preventivo y correctivo, 
pintura de motocicletas. 
Revisión tecnicomecánica: $50.000 y 
$70.000. 
Servicios de pintura:  $ 300.000 y $650.000, 
dependiendo de la pintura y motivo. 
Revisión tecnicomecánica: Entre $70.000 y $90.000 
Servicio de Pintura: No tienen, son especialistas en mecánica 
Fuente: Autores 2016 
 
9.2.1.1 Crecimiento del sector 
 
Según últimas cifras del DANE (Encuesta Anual Manufacturera), la industria 
automotriz contribuyó con el 4% del total de la producción industrial del país en el 
2015, del cual el 1.1% corresponde a la actividad de ensamble de motocicletas.  
 
De acuerdo a la ANDI, el crecimiento del sector de motocicletas ha incrementado 
en un promedio de 21% de forma anual, durante los últimos 15 años12.  
Con esta información podemos deducir que el mercado de las motocicletas cada 
día crece, información relevante para que la empresa inicie varias estrategias que 
le permita aprovechar este mercado para crecer y darse a conocer. 
 
9.2.1.2 Proporción de los costos fijo  
 
Se tomó como referencia 3 estudios de factibilidad y planes de negocio de las 
universidades Santo Tomás, Javeriana y Rosario. 
La proporción de costos fijos oscila entre los $200 y $260 millones anuales para 
medianas y grandes empresas. De acuerdo, con las cifras de la ANDI, las micro y 
pequeñas empresas tienen unos costos proporcionales entre el 13% y 41% 
respecto a las medianas y grandes empresas, por lo tanto, para medianas 
                                                 
12
  Jeduca Comunicaciones, J. (2016). Páginas - Inicio. [En linea] Andi.com.co. Disponible en:: 
http://www.andi.com.co/cinau [Consultado 20 de Noviembre del  2016]. 
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empresas como Shako Motors y Pintumotos se encuentra alrededor del $81 
millones anuales13. 
 
9.2.1.3 Diferenciación del producto 
 
Dentro de sector, aquellos  servicios de mecánica y cambios de aceite son 
estándares y no tienen un diferencial, a excepción de la garantía del servicio. 
 
El trabajo de pintura y accesorios para las motos varían según la calidad del 
proveedor. Todas las motocicletas pueden personalizarse, pero las líneas 
Scooters y Ciclomotores, Deportivas, Calle y Naked y Touring y Trails son las más 
populares para proyectos customizados. 
 
9.2.1.4 Bajos costos por cambios de empresa 
 
Dentro del sector se pudo encontrar lo siguiente: 
 
Grafica 8: Bajos costos por cambios de empresa 
 
 
 
 Fuente: Autores 2016 
                                                 
13
 Anon, (2016). [En linea] Disponible en: 
http://repository.urosario.edu.co/bitstream/handle/10336/3955/1020727693-2012.pdf?sequence=3 
[Accessed 20 Nov. 2016]. 
Variación de precio 
Los servicios de mecánica son estándar, los precios tienen una 
variación entre $20000 y $50000 
Garantía y respaldo 
Shakomotors es un concesionario y Pintumotos es taller. El 
primero ofrece más tranquilidad al vender sus servicios como 
concesionario.  
Costo psicológico 
Aficionados a los motos buscan un diseño único en pintura y 
stikers. 
Pintumotos ofrece una mayor variedad en cuanto a diseño y 
puntura.  
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9.2.1.5 Barreras de salida 
 
Al realizar el estudio interno de nuestro entorno, se puedo establecer las 
siguientes barreras de salida, aclarando que estas son diferenciadas como 
factores que dificultan el desarrollo de la organización. 
 
Grafica 9: Barreras de Salida 
 
 
Fuente: Autores 2016 
 
9.2.2 Competidores potenciales 
 
Se hace refencia a todas aquellas empresas existentes dentro de este mercado y 
que de una forma indirecta pueden llegar a ser competencia de TWG, teniendo las 
capacidades de satisfacer las necesidades del cliente en cuanto al servicio que se 
ofrece. 
 
Shakomotors cuenta con un dinamómetro 
llamado Dynojet este calcular la potencia 
mecánica de las motocicletas y emisiones de 
gases. Supone un activo altamente 
especializado y un costo fijo aproximado de 
$200 millones, genera una alta barrera de 
salida. 
Básicamente cuentan con herramientas 
manuales, eléctricas neumáticas que son 
muy genéricas poco especializadas. Por 
ese motivo las barreras de salida son 
bajas. 
Pintumotors y Shakomotors comparten los 
mismas puestos de trabajo que utilizan de 
manera estándar parad darle servicio a las 
motocicletas. 
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Dentro de los competidores encontrados dentro de la economía de escala, se 
tiene: 
 
Yamaha, tiene una de las más grandes cadenas de concesionarios. Sólo en 
Bogotá tienen 26 centros de servicio, donde prestan reparación y mantenimiento 
mecánico del motor.  
Estos centros de servicio son monomarcas y tienen entre 4 y 8 puestos de trabajo 
cada uno, y cada puesto de trabajo puede atender entre 2 y 4 motos por día. 
 
9.2.2.1 Ventajas del costo independiente del tamaño 
 
Dentro de este ítem se estudia la tecnología, esa curva de aprendizaje, el acceso 
a fuentes de abastecimiento y las patentes existentes en los competidores 
actuales de TWG. 
 
Grafica 10: Ventajas del costo independiente del tamaño 
 
 
Pintumotos 
•Tecnología de Punta: No 
•Experiencia en el mercado: 10 
años 
•Patentes: No 
Shakomotors 
•Tecnología de Punta: Sí, 
tiene el Dinamometro 
•Experiencia en el mercado:  
15 años 
•Patentes: No 
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Fuente: Autores 201 
9.2.2.2 Inversiones de lenta recuperación  
 
En el sector del mercado de las motocicletas se es necesario invertir en todo lo 
que tiene que ver con la investigación y desarrollo, el mercadeo y la publicidad que 
se le quiere realizar a la organización para que vaya adquiriendo reconocimiento, y 
algo muy importante es la calidad de capital humano que compone la empresa. 
Para evaluar los tres aspectos  se ha realizado el respectivo análisis a nuestras 
competencias (Pintumotos y Shakomotors): 
 
Grafica 11: Inversiones de lenta recuperación 
 
 
 
Fuente: Autores 2016 
Tecnología de punta: Un 
dinamometro oscila 
entre los $200 y $230 
millones 
Instalación propia 
Inventario propio de 
refacciones: asciende a 
$30 millones   
Servicio Integrado: 
Mecánica, pintura, venta 
e instalación de 
repuestos 
Baja inversión de capital 
en tecnología de punta: 
El valor aproximado de 
su maquinaria y 
herramientas es de $$78 
millones 
La Instalaciones no son 
propias. 
No tienen inventarios de 
refacciones 
Variedad de servicio de 
pintura 
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9.2.2.3 Alto costos por cambio del proveedor 
 
En el sector automotriz, se tiene varios proveedores, cada proveedor varía según 
el requerimiento de los elementos a implementar: 
 
Grafica 12: Proveedor de repuestos 
 
 
Fuente: Autores 2016 
 
Grafica 13: Proveedores de pinturas 
 
 
 
Ofrecen lo siguiente para el sector: 
 
• Tecnologías armonizadas de recubrimientos en polvo y líquidos. 
• Repintado automotriz 
• Capacitaciones 
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Servicios que ofrecen al sector: 
 
• Demostraciones de producto a domicilio 
• Alta calificación en facilidad de aplicación, calidad, y productividad. 
• El catálogo refleja el proyecto único del multiespecialista de la carrocería 
que abarca todos los oficios, desde la chapa desnuda al barniz. 
 
 
Conclusión 
 
• Se evidencia que Axalta hace uso de numerosas técnicas en pintura con 
tecnología de punta, mientras que Ixell se enfoca en cubrir la totalidad del 
proceso con sus productos de alta calidad y facilidad de aplicación. 
• Son proveedores dedicados a la especialización en pintura con 
diferenciales claros y valor agregado. 
• Estos son los principales proveedores, existen otros, pero sólo hablando de 
estos dos, el costo por cambio de proveedor es alto. 
 
9.2.2.4 Difícil acceso a canales de distribución 
 
Los servicios de mecánica y pintura no tienen canales de distribución, ya que se 
debe prestar en el taller por la maquinaria, herramienta, emisión de olores, ruido y 
residuos. 
 
9.2.2.5 Ubicación favorable 
 
Las ubicaciones favorables entre la competencia con TWG se encuentran 
relacionadas de la siguiente manera: 
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Grafica 14: Ubicación favorable 
 
Fuente: Autores 2016 
 
• Los tres tienen al menos un punto ubicado en el barrio 7 de Agosto, el cual 
ya es un epicentro para servicios de mecánica y pintura, por lo tanto, sí es 
favorable la ubicación 
• Para la apertura de un nuevo punto, sería en el barrio Prado Veraniego, ya 
que existe una concentración de aproximadamente 67 talleres 
automotrices, se desconoce cuántos atienden motocicletas, sin embargo, el 
poder adquisitivo de la localidad está muy nivelada con Usaquén 
 
9.2.2.6 Barreras de entrada 
 
 Altas:  
o Personal capacitado idóneo 
o Experiencia en calidad de la pintura 
o Conocimiento de proveedores de repuestos y pintura. 
 Bajas: 
o Financiación para la compra de herramienta 
 
9.2.3 Proveedores 
 
Los proveedores a nivel Bogotá reconocidos por la venta exclusiva de sus marcas 
son: 
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Grafica 15: Proveedores 
 
 
Fuente: Autores 2016 
 
Más de 27 Marcas con presencia en Bogotá. Estas tienen Concesionarios propios 
y venden exclusivamente. Repuestos de su misma marca exclusivamente. 
 
9.2.3.1 Proveedores de repuestos de marca: A continuación se realiza un 
lista informando los proveedores que suministran en el sector repuesto de 
marcas: 
 
 
 Agusta 
 AKT 
 Aprilia 
 Ayco 
 BMW 
 Piaggio 
 Royal Enfield 
 Sachs 
 Suzuki 
 Triumph 
 Bajaj 
 Buell 
 Cagiva 
 Ducati 
 Gasgas 
 Yakima 
 KTM 
 Kymco 
 Otras marcas 
 
 
 
9.2.3.2 Costo por cambio de proveedor - pintura 
 
 
Proveedores Pinturas – Análisis de Precios 
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Precio para Barniz Poliuretano Presentación ¼ Galón 
Precio Promedio 65000 % Calculado a partir de este precio promedio. 
 
Grafica 16: Costo por cambio de proveedor - pintura 
 
Fuente: Autores 2016 
 
9.2.3.3 Riesgo de integridad hacia adelante – mecánica 
 
No Existe riesgo de Integralidad hacia adelante pues, los concesionarios ya son 
competencia puesto que ofrecen el servicio para las Motocicletas. 
 
En conclusión no existe ningún riesgo porque ya tiene integración y son 
competencia 
 
9.2.3.4 Riesgo de integridad vertical hacia adelante 
 
El Riesgo de Integralidad Vertical hacia adelante es Bajo – Nulo, su core de 
negocio está en la producción y comercialización de Pintura. 
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9.2.3.5 Importancia para el sector de motocicletas 
 
 
Grafica 17: Importancia para el sector de motocicletas 
 
Fuente: Autores 2016 
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9.2.3.6 Diferenciación de los proveedores 
 
Grafica 18: Diferenciación de los proveedores 
 
Fuente: Autores 2016 
 
9.2.4 Clientes 
 
Cuando se habla de clientes, se refiere a todas a aquellas personas que de alguna 
manera han adquirido un servicio de una organización, dentro de este estudio se 
consideró los siguientes: 
 
1. Clientes Concentrados 
 
No se tienen clientes concentrados, ya que Shako Motors, Pintumotos y el sector 
en general manejan clientes individuales (Particulares) 
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2. Diferenciadores 
 
A continuación se referencia los diferenciadores que existen en el sector con los 
competidores: 
 
Tabla 5: Diferenciadores clientes 
 
Fuente: Autores 2016 
 
Conclusión 
 
• Shako Motors ofrece varios servicios pero no todos estos servicios los 
realiza la empresa como tal, tienen contratación con terciarios como lo es la 
pintura, la personalización etc. 
• Pintumotos es especializado en  pintura de motocicletas, ofrece el servicio 
de mecánica, pero aun así no es un diferenciador. 
 
 
9.2.5 Sustitutos 
 
Se identifica 3 grande clases de sustitutos compuestos por las servitecas, mecánica a 
domicilio y la hidrografía, las cuales dentro del estudio realizaron se caracterizan 
por los siguientes: 
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Grafica 19: Sustitutos 
 
 
 
Fuente: Autores 2016 
 
 Producto costo para el cliente 
 
Este sector requiere que se realice un mantenimiento cada 3 meses, con el 
propósito de prevenir fallas y costos más altos.  
 
1. Pintura y Ensamble $400.000 Personalización 
2. Reparación de Motores $ 500.000 
3. Repotenciación de motores $ 1.000.000 
 
Nota: El presupuesto establecido en cada proceso varía según detalles, del valor 
mostrado en adelante.  
 
 Rentabilidad del cliente 
 
La personalización y diseño exclusivos para las motocicletas son un valor 
agregado, que el motociclista compra y requiere un poder adquisitivo alto, por lo 
tanto cuando la rentabilidad del cliente sea baja el sector disminuirá la inversión 
realizada en este servicio.  
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 Integración vertical hacia atrás 
 
Las barrera de entrada al sector son bajas, por ende existe un riesgo latente a que 
los clientes se vuelvan competidores, por el fácil acceso a los activos. 
 
Grafica 20: Integración hacia atrás 
 
 
Fuente: Autores 2016 
 
 Sustitutos cercanos al costo beneficio 
 
1. Mecánicos a domicilio con experiencia en revisión y  diagnóstico de 
motocicletas. 
2. Técnicos pueden abrir su propio taller, siempre y cuando tengan la 
financiación requerida. 
3. Colombia Hydro Graphics: Presta servicios especializados en diseño de 
interiores y la técnica utilizada también es aplicable a personalización de 
pintura de motocicletas. 
 
9.3  DOFA 
 
La matriz DOFA, conocida también como FODA o análisis SWTO, es una 
herramienta que se implementa para estudiar el estado interno (Fortalezas y 
Personal Capacitado e idóneo  
Tecnología de punta 
Experiencia -  trayectoria 
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Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas) de las organizaciones, 
obteniendo como resultados  la formulación y evaluación de estrategias.  
 
Grafica 21: Items DOFA 
 
 
Fuente: http://conceptodefinicion.de/matriz-dofa/ 
 
 
TWO WHEELS GARAGE realiza el análisis de estos dos espacios con el objetivo 
de conocer aquellos factores críticos que intervienen en el desarrollo de la 
organización y proponer estrategias que permitan mitigar el impacto o cambio 
radical. Por otra parte, también detectar todas aquellas oportunidades que el 
mercado está ofreciendo para iniciar a obtener diferentes ventajas competitivas.  
 
El estudio de esta herramienta aporta a la consolidación de las fortalezas, 
conocimiento de las debilidades y minimización de las mismas,  reconocer las 
amenazas para proceder a la eliminación de estas y reconocer cuales son las 
ventajas existentes sobre las oportunidades para aprovecharlas 
 
 
9.3.1 Análisis Interno 
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A continuación se presenta el análisis interno que se le realizado a TWO WHEELS 
GARAGE, donde se tiene presente dos aspectos específicos dentro de los 
procesos de la empresa, el primero son las actividades de soporte compuestas por 
el aprovisionamiento, el desarrollo tecnológico, el recurso humano y la 
infraestructura de la empresa y el segundo son todas aquellas actividades 
primarias que realiza la empresa, integrados por la logística interna, operaciones, 
logística externa, marketing y ventas y el servicio por venta. 
 
  
Grafica 22: Analisis de los Factores Interno de la organización 
 
Fuente: Autores 2016 
APROVISIONAMIENTOS - compras
DESARROLLO TECNOLÓGICO
RECURSOS HUMANOS
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
LOGÍSTICA OPERACIONES LOGÍSTICA MARKETING SERVICIOS
INTERNA EXTERNA y VENTAS POSTVENTA
Almacenamiento Primer acercamiento
* El producto terminado se 
entrega al cliente únicamente 
con factura original, en las 
instalaciones del taller.
Muestras de trabajos 
personalizados
* No cuenta con sistema de 
seguimiento de satisfacción de 
clientes
* Repuestos * Entrevista con el cliente
* Publicaciones, videos, 
preguntas, solicitudes de 
cotizaciones por Facebook
* Brinda garantía sobre los 
servicios prestados, durante 3 
meses a partir de la fecha de 
entrega de la motocicleta
* Pinturas y barniz * Propuestas de diseños
* Uso de aplicación Speeding 
Invoice para generar las 
cotizaciones y enviarlas a los 
clientes a sus correos 
electrónicos
* Vinilos
* Entrega de propuesta y 
cotización
Promoción eventos de 
motociclismos
* Lubricantes Diagnóstico de la motocicleta * Carreras de motociclismo
* Solventes * Pruebas de  velocidad
* Puestos de demostraciones de 
motocicletas restauradas y 
modificadas
* Lijas y cintas de enmascarar * Pruebas de aceite
Solicitud de mercancía * Pruebas mecánicas
* Promedio de 8 pedidos por mes de 1/4 
de galón de pintura cada uno
Prestación del servicio
* 11 pedidos por mes de 10 unidades de 
repuestos, cada uno
* Desarmado de la 
motocicleta
* 4 pedidos al mes de 1 galón, cada uno * Instalación de repuestos
Control de calidad
* Restauración de la 
motocicleta
No se revisa la mercancía
* Trabajo de pintura y diseño 
escogido por el cliente
Transporte
* Rearmado y pruebas de 
rendimiento
Las materias primas se almacenan en el 
mismo taller, por lo tanto, no se 
transportan
Control de inventarios
* El volumen de pedidos puede cambiar, 
dependiendo del número de trabajos que 
lleguen.
* El inventario disminuye cuando el 
volumen de servicios solicitados aumenta 
y puede variar en 1% sobre el número de 
pedidos.
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* Control manual de inventarios, tanto de materias primas como de papelería, por no tener un gran volumen almacenado
* Bases de datos de clientes administrados a través de la aplicación Speed Invoice
* La aplicación también permite administrar inventarios pero actualmente no se usa para este fin, por desconocimiento del potencial completo de la aplicación.
* Se tiene en  proceso  el proyecto de desarrollo de sistema de inyección electrónica para motos de bajo cilindraje 
* Programa de incentivos por cumplimiento de metas.
* No cuenta con programas de capacitación
* Contratación por la duración del proyecto.
* No cuenta con sistema de evaluación de competencias para contratación de personal
* Cumplimiento de ley de Salud Ocupacional, y reciclaje.
Por ser una MYPIME carece de lo siguiente:
* No cuenta con ningún tipo de planeación estratégica o financiera
* El sistema de Contabilidad es semi manual, debido a que las cotizaciones se envían a correos electrónicos
* No cuenta con un sistema de gestión integral y de riesgos
m
argen
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Tabla 6: Análisis interno 
 
INTERNO 
ATRIBUTOS 
DESEMPEÑO vs 
COMPETENCIA 
IMPACTO 
1. Diferenciales     
1.1 Integralidad del servicio + Alto 
1.2 Proyectos personalizados + Alto 
1.3 Tiempo de servico + Alto 
2. Desarrollo tecnológico     
2.1 Aplicación Speed Invoice - Adminitrar base 
de datos 
+ Bajo 
2.1 Sistema de inyección electrónica para motos 
de bajo cilindraje 
+ Bajo 
3. Recursos humanos     
3.1 Incentivos por cumplimientos de metas + Alto 
3.2 Programas de capacitación - Bajo 
3.3 Sitema de evaluación de competencias para 
contratación del personal 
- Bajo 
4. Infraestructura de la empresa     
4.1 Planeación estratégica o financiera - Bajo 
4.2 Sistema de contabilidad - Bajo 
4.3 Sistema de gestión integral y de riesgo - Bajo 
5. Logostica externa     
5.1 El producto terminado se entrega al cliente 
únicamente con factura original, en las 
instalaciones del taller. 
+ Alto 
6. Servicio postventa     
6.1 Sistema de seguimiento de satisfacción del 
cliente 
- Bajo 
6.2 Garantia y Respaldo + Alto 
7. Logistica interna     
7.1 Control de calidad - Bajo 
8. Marketing y ventas     
8.1 Muestras de trabajo personalizado + Alto 
8.2 promoción eventos de motocicletas + Alto 
Fuente: Autores 2016 
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9.3.2 Factores externos 
 
Después de realizar el estudio de las 5 fuerzas de Porter , se es necesarios 
realizar el análisis de los factores externa  que se establecen en esta herramienta, 
para llevar a cabo el desarrollo de la DOFA, con el fin de que estos estudios 
acerquen a la empresa a un información certera.   
 
1. Análisis de los factores externos14:  
 
Dentro de estos factores se estudian todos aquellos elementos ajenos a la 
empresa, y que de alguna manera influyen positiva o negativamente  en el 
desarrollo de la organización. 
 Competidores Actuales: La rentabilidad del Sector disminuye cuando 
aumenta la rivalidad entre competidores actuales, la rivalidad se incrementa 
si hay: 
 Muchos competidores de igual tamaño. 
 Lento crecimiento del sector. 
 Gran proporción de costos fijos. 
 Poca diferenciación del producto. 
 Bajos costos para clientes por cambio de la empresa. 
 Altas barreras de salida. 
 Competidores Potenciales: La rentabilidad del sector es mayor cuando 
existen altas barreras de entrada para competidores potenciales: 
 Economía a escala  
o Grandes recursos en producción o investigación.  
o Fortalezas en marketing, ventas o cultura del servicio.  
o Fortalezas financieras. 
 Ventajas de costo independientes del tamaño 
o Tecnología.  
o Curva de aprendizaje.  
o Acceso a fuentes de abastecimiento.  
o Patentes. 
 Necesidad de gran capital de lenta recuperación.  
o Investigación y Desarrollo.  
o Mercadeo y Publicidad.  
o Capital de Trabajo.  
                                                 
14
 Fuente: Jesús Poveda . Plan de Mercadeo. Universidad Javeriana. 2005 
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 Altos costos de cambio de proveedor.  
 Difícil acceso a los canales de distribución.  
 Ubicaciones favorables.  
 Política gubernamental. 
 Proveedores: La rentabilidad del sector disminuye si el poder de 
negociación de los proveedores es grande. Sucede si: 
 Está dominado por pocas empresas y está más concentrado que el 
sector al cual vende.  
 El sector no es importante para el proveedor.  
 Existe alta diferenciación de producto. 
 Hay riesgo de integración vertical hacia delante. 
 Formulación especial.  
o Activos especializados para manejo del producto.  
o Producción del cliente conectada con el proveedor.  
 Clientes: La rentabilidad del sector disminuye si el poder de negociación de 
los clientes es grande. Sucede cuando: 
 Los clientes son un grupo concentrado o hacen compras en grandes 
volúmenes.  
 El producto no es diferenciado.  
 Existe gran cantidad de productos sustitutos.  
 Los materiales comprados al sector representan una parte 
importante de los costos de los clientes. 
 La rentabilidad del cliente es baja.  
 El producto del sector no influye mucho en la calidad de los 
productos o servicios del cliente.  
 Hay una amenaza seria de integración hacia atrás. 
 Sustitutos: La rentabilidad del sector disminuye cuando existen sustitutos: 
 Limitan las posibilidades del sector porque establecen techo para el 
precio. 
 Los sustitutos que requieren mayor atención son:  
o Los más próximos en la relación calidad/precio.  
Los fabricados por sectores con altos beneficios 
 
 
 
 
 
 
 
71 
 
Tabla 7: Análisis externo 
EXTERNO 
FACTORES  INFLUENCIA  IMPACTO 
1. Competidores Actuales     
1.1 Muchos Competidores de Igual tamañoy poder de venta - Bajo 
1.2 Lento crecimiento del secto - Bajo 
1.3 Gran proporción de costos fijos + Bajo 
1.4 Poca diferenciación del producto + Alto 
1.5 Bajos costos para clientes por cambio de empresa - Alto 
1.6 Las barrera de salida son altas - Bajo 
2. Competidores potenciales     
2.1 Economia de escala + Alto 
2.2 Ventajas de costos + Alto 
2.3 Necesita grandes capitales + Alto 
2.4 Altos costos por cambios de proveedores - Bajo 
2.5 Dificil acceso a canales de distribución - Bajo 
2.6 Ubicación favorable + Bajo 
2.7 Politicas gubernamentales + Bajo 
3. Proveedores     
3.1 Pocos proveedores - Bajo 
3.2 El sector no es importante para el proveedor - Bajo 
3.3 Existe alta diferenciación entre proveedores + Bajo 
3.4 Alto costo por cambio de proveedor - Bajo 
3.5 Riesgo alto de integración vertical hacia adelante + Bajo 
4. Clientes     
4.1 Clientes Concentrados - Bajo 
4.2 El producto no es diferenciado + Alto 
4.3 Muchos sustitutos - Alto 
4.4 Producto del sector  es costoso para el cliente + Bajo 
4.5 Cliente con rentabilidad baja - Alto 
4.6 Riesgo de integración vertical hacia atrás - Alto 
5. Sustitutos     
5.1 Más cercanos en relación costo/beneficio + Alto 
5.2 El que proviene del sector rentable + Bajo 
Fuente: Autores 2016 
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9.3.4  Análisis DOFA: A continuación se expone los resultados del análisis de las Fuerzas externas e 
internas comprendidas por las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades encontradas en 
cada fuerza. 
 
Grafica 23: Analisis DOFA 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES
1 Proyectos personalizados 1 Programas de capacitación
2 Garantía y Respaldo 2 Control de calidad
3 Muestras de trabajo personalizado 3 Planeación estratégica o financiera
ESTRATEGIA FO ESRATEGIAS DO
1. Promover en TWO WHEELS GARGE la apertura de nuevos 
segmentos en líneas personalizadas de motocicletas, 
fortaleciendo los proyectos y la diferenciación de los mismo.
1. Fortalecer el recurso humano que constituye a la empresa 
TWO WHEELS GARGE en la formación y capacitación de los 
procesos requeridos dentro de la misma, con el propósito 
del mejorar los conocimiento y con esto el servicio prestado, 
realizando diferenciaciones en el  producto.
2. Trabajar en el desarrollo, investigación, el mercado y 
publicidad de la empresa en el sector, para estar a la 
vanguardia de las necesidades del cliente, ofreciendo un 
respaldo en el servicio y mejorando en la calidad de los 
procesos y  así poder satisfacer la demanda que se genera a 
partir del crecimiento progresivo del sector.
2. Realizar la administración de riesgos en la mercancía 
ingresada a la empresa, con el fin de mitigar el impacto de 
inconsistencias en el material, perdidas en el 
costo/beneficio, insatisfacción y perdida del cliente, 
reputación. 
3. Participar en eventos que permitan mostrar al publico el 
trabajo realizado con el propósito de atraer nuevos clientes.
3. Establecer los objetivos de la empresa, cuantificar los 
diferentes planes en presupuestos, medir el impacto de las 
decisiones en el flujo de caja proyectado y tomar las 
respectivas determinaciones con los posibles cambios del 
entorno, para la adquisición de conocimiento ante el 
aumento del capital del trabajo y las inversiones fijas a 
realizar, minimizando el riesgo y aprovechando las 
oportunidades y los recursos financieros,  buscando un 
mejor rendimiento y su máxima seguridad financiera.
ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIA DA
E
X
T
E
R
N
A
S
1. Realizar fortalecimiento en los proyectos personalizados por 
medio de la investigación, desarrollo e innovación y así poder 
ofrecer servicios diferenciados e identificados, buscando que el 
costo sea favorable para las dos partes.                                                         
2. Invertir en tecnología de punta para minimizar costos y 
aumentar la efectividad en los procesos.
1. Fortalecer la empresa TWO WHEELS GARGE en la 
importancia de delegar y agregar talento a la empresa lo 
que implica no solo dar autonomía y compartir 
responsabilidades, sino expandirse y compartir beneficios, 
hacer crecer la propuesta de valor ya que la empresa 
crecerá por los interés que los productos y servicios 
ofrecidos despierten en el mercado objetivo, definir el 
rumbo empresarial, los factores de riesgos y generadores de 
valor (Las ventajas competitivas puedan mantenerse en el 
tiempo), dar prioridad a la planeación financiera.
INTERNOS
O
P
O
R
T
U
N
I
D
A
D
E
S
A
M
E
N
A
Z
A
S
1  Poca diferenciación del producto.                                     
2 Necesita grandes capitales.                                                   
3 Más cercanos en relación costo/beneficio
1 Riesgo de integración vertical hacia atrás.                      
2 Bajos costos para clientes por cambio de 
empresa.      3 Muchos sustitutos
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Debilidad: Son todos aquellos inconvenientes que se encuentran en la organización 
internamente y que constituyen una amenaza para el desarrollo y evolución de la 
organización, aspectos que por medio de estrategias se deben eliminar de la empresa. 
   
 Programas de capacitación. El talento humano que compone la organización no 
cuenta con capacitación continua, su conocimiento es por la experiencia, por ende 
es necesario que la organización empiece a fortalecer  su recurso humano en 
cuanto a la formación y capacitación de los procesos requeridos, con el fin de que 
el servicio prestado tenga una buena reputación ante los clientes. 
 Control de calidad. TWO WHEELS GARAGE no cuenta con una estrategia 
específico para realizar un cheque de calidad en todas sus operaciones, es por 
ello que se requiere empezar a realizar una administración de riesgos con el fin de 
mitigar el impacto de inconsistencias en el material, perdidas en el costo/beneficio, 
insatisfacción y perdida del cliente, reputación. 
 Planeación estratégica o financiera. Toda organización debe tener claro su misión, 
su visión, sus objetivos, metas, asignación de recursos  con el fin de que los 
procesos organizacionales tenga coherencia en lo que se quiere, TWO WHEELS 
GARAGE debe empezar por establecer su misión, visión, objetivos 
organizacionales y cuantificar los planes de presupuesto, todo esto teniendo 
presente los cambios del entorno. 
 
Fortalezas: Se tiene presente todas aquellas características especiales con que la 
empresa cuenta y su reconocimiento por las mismas ante la competencia, clientes y 
sociedad. 
 
 Proyectos personalizados. Son aquellos donde las motocicletas se les realizan 
grandes modificaciones como estéticas, estructurales y mecánicas en las que las 
mismas sufren grandes reformaciones de acuerdo al gusto del cliente. Dentro de la 
organización se hacen estos proyectos a medida, dándole privilegio a los gustos 
de los clientes, pero como fortaleza que tiene TWO WHEELS GARAGE, debe 
empezar a realizar nuevos segmentos para las líneas personalizadas de 
motocicletas. 
 Garantía y respaldo. Las organizaciones deben garantizar el servicio que está 
prestando y respaldar el trabajo por medio de la calidad, tiempos establecidos, 
servicio post –venta, pecio. La empresa TWO WHEELS GARAGE es reconocida 
por la garantía y el respaldo que ofrece a sus clientes, es necesario que la 
empresa siga alimentando y fortaleciendo este ítem.  
 Muestras de trabajo personalizado. Toda organización debe dar a conocer su 
especialidad en diferentes mercados, con el fin de incrementar ventas y 
reconocimiento organizacional. La empresa debe seguir trabajando en su 
fortaleza, haciendo exposición de su servicio por medio de varios canales. 
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Oportunidad: Dentro de esta modalidad se obtienen aquellas ventajas competitivas 
que las organizaciones pueden empezar a desarrollar en pro del crecimiento y 
desarrollo de las mismas.  
 
 Poca diferenciación del producto. Se enfoca a las diferentes estrategias de 
marketing que las organizaciones implementan para demostrar la percepción 
del servicio a los clientes. Dentro del sector en que la empresa se desempeña 
no existe diferenciación del producto, por tanto es una oportunidad para que 
TWO WHEELS GARAGE empiece a trabajar en el desarrollo, investigación, 
mercado y publicidad de la empresa con fin de mejorar los procesos y la 
prestación del servicio. 
 Necesidades grandes capitales. Las organizaciones siempre piensan en 
grande, es por ello que esta es una gran oportunidad para que este estudio 
abra el pensamiento de expandir la empresa ofreciendo el servicio en varios 
puntos de la ciudad, cautivando diferenciación de segmentos. 
 Más cercanos en relación costo/beneficio. Cuando se empieza a emprender y 
durante la evolución de las organizaciones siempre se tiene que evaluar la 
rentabilidad de los proyectos de inversión, es por ello que esta organización 
que se encuentra iniciando el proceso de la evolución, debe empezar a evaluar 
la rentabilidad de TWO WHEELS GARAGE. 
 
Amenazas: Son todos aquellos factores externos o barreras que impiden el desarrollo de 
la empresa y el riesgo de la misma. 
 
 Riesgo de integración vertical hacia atrás. Este riesgo en la organización es alto, 
ya que muchos de los clientes se pueden convertir en competidores y más aún 
cuando la tasa de desempleo es alta. 
 Bajos costos para clientes por cambio de empresa. La competencia con la que se 
está enfrentando juega con los bajos precios para atraer cliente y de esta manera 
poder  desacreditar el trabajo de TWO WHEELS GARAGE, como estrategia para 
esta situación la empresa debe satisfacer y demostrarle al cliente la calidad del 
servicio, el precio justo y realizarle post-venta. 
 Muchos sustitutos. Estos sustitutos son los que se encuentran compitiendo bajo el 
mismo mercado. 
 
 
10. MARKETING ESTRATÉGICO 
 
Dentro de este capítulo se va a dar a conocer todos los aspectos relacionados con 
el consumidor del servicio, su perfil, las necesidades, hábitos, el tamaño del 
76 
 
mercado, sus proyecciones y competencia, aspectos necesarios para establecer 
las estrategias adecuadas para la incrementación de las ventas. 
 
10.1 Consumidor  
 
Análisis del mercado objetivo: El objetivo de este análisis es demostrar la 
viabilidad comercial de la empresa TWO WHEELS GARAGE conociendo al 
consumidor al cual se le ofrece el servicio, con el fin de llegar a este objetivo se es 
necesario realizar una investigación de mercados para distinguir la percepción del 
consumidor sobre el servicio.  
 
Para ello se inicia con la realización de la encuesta para conocer el interés del 
consumidor por adquirir el servicio. Mirar ficha técnica: 
 
Tabla 8: Ficha técnica  
 
Ficha Técnica Investigación de Mercados 
Realizada Por  Carolina Andrade -  Sebastian Campos 
Realizada Para Complemento Plan de Mercadeo Two 
Wheels Garage 
Área Geográfica Localidades Barrios Unidos y Usaquen 
Descripción Universo Propietarios de Motocicletas ,Hombre y 
Mujeres de 20 a 49 Años Con Ingresos 
>2 SLMLV 
Tamaño del Universo 1098 
Tamaño Muestral 371 
Error Muestral 5% 
Nivel de Confianza  95% 
Técnica de Muestreo Encuesta en línea 
Diseño Muestral Muestreo Aleatorio a Conveniencia  
Periodo Junio de 2016 
   Fuente: Autores 2016 
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A continuación, se expone las preguntas establecidas en la encuesta: 
 
 
ENCUESTA 
 
Sexo      ______ 
Edad      ______ 
Localidad en la que reside  _________________ 
 
La presente encuesta fue elaborada por estudiantes de la Universidad Libre, del 
programa Especialización en Gerencia de Mercadeo y Marketing, para medir el 
nivel de aceptación de un servicio de personalización de motocicletas a la medida, 
en la ciudad de Bogotá. 
 
Actualmente, no existen talleres especializados en proyectos de personalización 
de motocicletas a la medida, pero en el segmento de los apasionados por el 
motociclismo existe una necesidad de llevar a cabo este tipo de proyectos, para 
tener una moto única y que refleje la personalidad de quien la usa.  
 
Por favor lea cada enunciado atentamente antes de contestar. 
 
1. ¿Tiene usted motocicleta propia? 
 
1.1. Sí 
1.2. No 
 
2. ¿Qué tipo de motocicleta tiene usted? 
 
2.1. Marca: ____________ 
2.2. Cilindraje __________ c.c. 
 
3. ¿Piensa modificarla mecánica o estéticamente? 
 
3.1. Si 
3.2. No 
 
4. ¿De qué manera piensa en la modificación? 
 
4.1. Modificaciones exteriores. 
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4.2. Pintura. 
4.3. Motor. 
 
5. ¿Considera adquirir indumentaria para motociclistas dentro de los próximos 
6 meses? 
 
5.1. Sí 
5.2. No 
 
6. ¿Dentro de la ciudad de Bogotá, cuál es su zona habitual de operación con 
su motocicleta? 
 
 Presentación de resultados: A continuación se realiza la presentación de 
los resultados de la encuesta aplicada a los posibles 371 usuarios del 
servicio.  
 
           Tabla 9 Propietario Vehicular 
¿Tiene usted motocicleta propia? Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Si 342 92,18% 
No 29 7,82% 
           Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
            Gráfico 24 propietario Vehicular 
 
92% 
8% 
Si
No
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            Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
El 92% de los usuarios encuestados son propietarios del vehículo y el 8% de los 
usuarios no tienen propiedad sobre el vehículo (vehículo familiar, conyugue, 
amigo, etc.). Se puede deducir que el 92% es una cifra alta para la evolución de la 
empresa puesto que los propietarios están sujetos a tomar sus propias decisiones 
en cuanto al arreglo y transformación de su vehículo. 
   
                     Tabla 10 Marcas de motocicletas 
¿Qué tipo de motocicleta tiene usted? 
Marca Motocicleta 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Yamaha 60 16,17% 
Honda 30 8,09% 
Suzuki 41 11,05% 
Kawasaki 20 5,39% 
Ducati 10 2,70% 
Triumph 5 1,35% 
BMW 8 2,16% 
Piaggio 9 2,43% 
Bajaj 45 12,13% 
TVS 32 8,63% 
AKT 48 12,94% 
Kymco 37 9,97% 
SYM 3 0,81% 
Otra 23 6,20% 
                     Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
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Gráfica 25 Marca de motocicleta 
 
Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Las marcas más relevantes dentro de los 371 posibles usuarios son Yamaha con 
un 16.17% de participación, AKT con una participación del 12.94%, Bajaj con un 
12,13% de participación y Suzuki con un 11.05% de participación, con esto se 
puede concluir y tener un aproximado del inventario a tener de repuestos. 
 
 
                Tabla 11 Cilindraje Motocicletas 
Cilindraje 
Motocicleta 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
0 a 125 CC 165 44,47% 
126 a 250 CC 97 26,15% 
251 a 500 CC 37 9,97% 
501 a 1000 CC 59 15,90% 
16% 
8% 
11% 
5% 
3% 
1% 2% 
3% 12% 
9% 
13% 
10% 
1% 
6% 
Marca Motocicleta Yamaha Honda
Suzuki Kawasaki Ducati
Triumph BMW Piaggio
Bajaj TVS AKT
Kymco SYM Otra
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1001CC o mas 13 3,50% 
                Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
       Gráfica 26 Cilindraje Motocicleta 
 
        Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Estos datos nos provee información relacionada con el tipo de repuestos y 
herramientas especializadas que necesita tener TWO WHEELS GARAGE para 
darle servicio a las diferentes marcas de motocicletas. 
 
Tabla 12 Intensión de Modificación 
¿Piensa modificar la mecánica o 
estética del vehículo durante el 
próximo año? 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Si 249 67,12% 
No 122 32,88% 
 Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
 
44% 
26% 
10% 
16% 
4% 
0 a 125 CC
126 a 250 CC
251 a 500 CC
501 a 1000 CC
1001CC o mas
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           Grafica 27 Intensión de Modificación 
 
           Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Según la encuesta, se puede concluir que la prestación del servicio para el año 
2017 es atractiva, ya que de los 371 posibles usuarios, el 67% respondió que si 
tiene un  deseo en realizar una modificación a su vehículo, dato relevante para 
cuantificar la demanda de TWO WHEELS GARAGE.  
 
   Tabla 13 Tipo de Modificación 
¿De qué manera piensa en la 
modificación? 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Modificaciones Exteriores 49 19,68% 
Pintura 103 41,37% 
67% 
33% 
Si
No
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Mecánica - Motor 97 38,96% 
   Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
    Gráfico 28 Tipo de Modificación 
 
     Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Los tres ítems tomados dentro del tipo de modificación que el usuario desea 
realizar para el año 2017, son relevantes para la empresa TWO WHEELS 
GARAGE ya que son las tres ramas principales por la cual trabaja, siendo así la 
perspectiva para el año entrante es muy positiva ya que en todos los enfoque de 
TWO WHEELS GARAGE se va a tener participación, aprovechando esto para dar 
a conocer el trabajo con calidad y atraer más clientes potencial. 
 
Tabla 14 Compra Indumentaria para motocicletas 
¿Considera adquirir indumentaria 
para motociclistas dentro de los 
próximos 6 meses? 
Porcentaje 
Si 231 62,26% 
20% 
41% 
39% 
Modificaciones
Exteriores
Pintura
Mecanica - Motor
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No 140 37,74% 
      Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
    Gráfico 29 Compra Indumentaria para motocicletas 
 
   Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Dentro del sector automotriz específicamente en el mercado de TWO WHEELS 
GARAGE, un gran complemento es la venta de accesorios para las motocicletas, 
por esta razón se realiza la pregunta de cuantos usuarios tiene la intensión de 
copra de indumentarios, teniendo como resultado que el 62% tienen la intención 
de realizar compras, siendo así es muy recomendable abrir un espacio dentro de 
la empresa para este mercado. 
 
 
Tabla 15 Zona Geográfica de Operación 
¿Dentro de la ciudad de Bogotá, cuál es su 
zona habitual de operación con su 
motocicleta? 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
62% 
38% 
Si
No
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Norte (Desde la calle 80 hacia el norte y de la 
Av. Boyacá hacia el oriente). 
153 41,24% 
Centro (Entre las calles 26 y 80 y de la Av. 
Boyacá hacia el oriente). 
103 27,76% 
Sur (Desde la calle 26 hacia el Sur y de la Av. 
Boyacá hacia el oriente). 
45 12,13% 
Occidente (Desde la Av. Boyacá hacia el 
occidente). 
70 18,87% 
     Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
     Gráfica 30 Zona Geográfica de Operación  
 
     Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Es importante conocer los diferentes sectores donde los posibles usuarios se 
movilizan o trabajan, con el fin de identificar si se tiene un buen radiar de 
cubrimiento de zona, en este caso con un 41% se encontró que los posibles 
usuario del servicio se moviliza desde la calle 80 hacia el norte y de la Av. Boyacá 
hacia el oriente, de esta manera con el mayor porcentaje TWO WHEELS 
41% 
28% 
12% 
19% 
Norte (Desde la calle 80
hacia el norte y de la Av.
Boyacá hacia el oriente).
Centro (Entre las calles
26 y 80 y de la Av.
Boyacá hacia el oriente).
Sur (Desde la calle 26
hacia el Sur y de la Av.
Boyacá hacia el oriente).
Occidente (Desde la Av.
Boyacá hacia el
occidente).
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GARAGE cubre una gran parte de este mercado, ya que las localidades 
enfocadas son Barrios Unido y Usaquén. 
 
 
     Tabla 16 Zona Geográfica del Servicio 
¿En qué zona de la ciudad, le hace 
mantenimiento a su motocicleta? 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Norte (Desde la calle 80 hacia el norte y de 
la Av. Boyacá hacia el oriente). 
130 35,04% 
Centro (Entre las calles 26 y 80 y de la Av. 
Boyacá hacia el oriente). 
137 36,93% 
Sur (Desde la calle 26 hacia el Sur y de la 
Av. Boyacá hacia el oriente). 
63 16,98% 
Occidente (Desde la Av. Boyacá hacia el 
occidente). 
41 11,05% 
     Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
          Gráfica 31 Zona Geográfica del Servicio 
 
          Fuente: Autores 2016 
 
Dentro de todo negocio empresarial se es necesario conocer en qué sector se 
encuentra la competencia, para TWO WHEELS GARAGE el 37% de la 
competencia se mueve en el sector del Centro comprendido entre la calle 80 hacia 
el norte y de la Av. Boyacá hacia el oriente, el 35% de la competencia se 
35% 
37% 
17% 
11% 
Norte (Desde la calle 80
hacia el norte y de la
Av. Boyacá hacia el
oriente).
Centro (Entre las calles
26 y 80 y de la Av.
Boyacá hacia el
oriente).
Sur (Desde la calle 26
hacia el Sur y de la Av.
Boyacá hacia el
oriente).
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encuentra en la zona Norte que comprende la calle 80 hacia el norte y de la Av. 
Boyacá hacia el oriente, siendo esta la más significativa para la empresa por la 
ubicación de la misma y el desarrollo de estrategias que permitan ganar 
participación en el mercado. 
 
                Tabla 17 Periodicidad de Mantenimiento  
¿Cada cuánto tiempo le 
hace mantenimiento a su 
motocicleta? 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Mensual 21 5,66% 
Trimestral 89 23,99% 
Semestral 113 30,46% 
Anual 148 39,89% 
                Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
        Gráfica 32 Periodicidad de Mantenimiento  
 
        Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
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En esta parte se identifica la periodicidad con la cual los usuarios realizan el 
mantenimiento de las motocicletas, esta pregunta nos ayuda a saber y visualizar el 
tiempo en que el usuario encuestado realiza la revisión de su vehículo y de cierta 
manera poder buscar estrategias para fidelizar al cliente.  
 
          Tabla 18 Dinero Invertido Mensualmente  
¿Cuánto dinero destina 
mensualmente para su 
motocicleta? (Incluyendo: 
mantenimiento, personalización e 
indumentaria sin tener en cuenta 
combustible). 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
0 a 99.000 pesos 163 43,94% 
100.000 a 199.0000 102 27,49% 
200.000 a 299.000 41 11,05% 
300.000 a 399.000 27 7,28% 
400.000 a 499.000 21 5,66% 
500.000 0 mas 17 4,58% 
         Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
      Gráfica 33 Dinero Invertido Mensualmente 
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      Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
El 44% de los usuarios encuestados, destinan mensualmente de $ 0 a $ 99.000 
para la motocicleta incluyendo mantenimiento, personalización e indumentaria, un 
buen porcentaje para conocerlos diferentes rangos de precios de inversión de los 
usuarios. 
 
       Tabla 19 Forma de Pago Preferida 
¿Cuál forma de pago prefiere pagar? 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Efectivo 227 61,19% 
Tarjetas Débito y/o Crédito 144 38,81% 
       Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
       Gráfica 34 Forma de Pago Preferida 
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       Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Se puede evidenciar que con un 61% correspondiente a 227 usuarios 
encuestados les gusta pagar  en efectivo y que un 39% correspondiente a 144 
usuarios encuestados pagan con tarjeta ya sea Debito o Crédito.  
 
        Tabla 20 Como se enteran de un taller 
¿Por cuál medio se entera de la 
oferta de servicios de un taller de 
motocicletas? 
Respuesta 
Encuestados 
Porcentaje 
Internet y Redes Sociales 103 27,76% 
Volanteo 51 13,75% 
Prensa O Revistas 83 22,37% 
Recomendaciones de un Amigo, 
Familiar o Conocido. 
134 36,12% 
        Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
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              Gráfica 35 Como se enteran de un taller 
 
            Fuente: Autores 2016 – Resultados entrevista 
 
Se puede evidenciar que el 36% de los encuestados se enteran de la existencia 
de un taller para su vehículo por recomendación, el 28% por la Internet o las 
Redes Sociales y el restante por volantes o la prensa. 
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11. ANÁLISIS FINANICERO 
11.1  Estructura financiera 
En esta tabla podemos ver la participación de Two Wheels Garage actual (2016) y la proyectada del mercado meta. 
 
Tabla 21: Estructura financiera 
 
Fuente: Autores 2016 
Tamaño del mercado
Número de motocicletas, de acuerdo al 
segmento identificado
10098
Consumo percapita anual 1
Intención de compra 67,12%
Mercado Total 6778
Mercado meta 7,08%
Participación del mercado 2 Wheels Garage Shako motors Pintumotos
Número de locales 1
Base de datos 
clientes 1550 2100
Número de puestos de trabajo / local 2 Fuente: Conversación con administradores de las empresas
Horas promedio dedicadas por motocicleta 3
Número de días a la semana trabajadas 6
Horas trabajadas por día 10
Capacidad instalada 480
PARTICIPACION MARCAS 2016 2017 2018 2019 2020 2021
2 Wheels Garage 1,48% 7,08% 7,08% 7,08% 7,08% 7,08%
Shako motors 23% 22% 22% 22% 22% 22%
Pintumotos 31% 26% 26% 26% 26% 26%
Otras 44,67% 44,38% 44,38% 44,38% 44,38% 44,38%
Tamaño del mercado 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Mercado Total 6778 7266 7789 8350 8951 9595
Crecimiento 7,2% 7,2% 7,2% 7,2% 7,2%
Valor Unitario $ 350.000 $ 373.695 $ 398.994 $ 426.006 $ 454.847 $ 485.640
Valor Mercado $ 2.372.222.160 $ 2.715.184.755 $ 3.107.730.962 $ 3.557.029.302 $ 4.071.284.679 $ 4.659.888.218
Mercado Meta $ 35.000.000 $ 192.288.499 $ 220.088.494 $ 251.907.656 $ 288.327.054 $ 330.011.764
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11.2 Estado de resultados 
 
Tabla 22: Estado de resultados (proyección a cinco años) 
 
 
Fuente: Autores 2016 
 
2017 2018 2019 2020 2021
Ingresos $ 192.288.499 $ 220.088.494 $ 251.907.656 $ 288.327.054 $ 330.011.764
Costos $ 36.109.038 $ 37.324.055 $ 38.596.737 $ 39.930.497 $ 41.328.968
Materias primas $ 10.332.000 $ 11.031.476 $ 11.778.307 $ 12.575.699 $ 13.427.074
Mano de obra directa $ 25.777.038 $ 26.292.578 $ 26.818.430 $ 27.354.799 $ 27.901.895
Utilidad Bruta $ 156.179.462 $ 182.764.439 $ 213.310.918 $ 248.396.556 $ 288.682.796
%GM 81% 83% 85% 86% 87%
Gastos Administrativos $ 113.974.752 $ 121.194.103 $ 128.861.583 $ 137.007.533 $ 145.664.343
Nómina Administrativa $ 91.906.752 $ 98.128.839 $ 104.772.162 $ 111.865.237 $ 119.438.513
Arriendos $ 16.200.000 $ 16.800.000 $ 17.400.000 $ 18.000.000 $ 18.600.000
Servicios Públicos $ 5.868.000 $ 6.265.264 $ 6.689.422 $ 7.142.296 $ 7.625.829
Gastos de Ventas $ 10.740.000 $ 11.467.098 $ 12.243.421 $ 13.072.300 $ 13.957.295
Directo $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Incentivos $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Comunicación $ 10.740.000 $ 11.467.098 $ 12.243.421 $ 13.072.300 $ 13.957.295
Descuentos $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Depreciación $ 3.877.000 $ 3.877.000 $ 3.877.000 $ 3.877.000 $ 3.877.000
Utilidad Operacional $ 27.587.710 $ 46.226.238 $ 68.328.914 $ 94.439.724 $ 125.184.159
%OP 14% 21% 27% 33% 38%
Gastos Financiera $ 4.813.339 $ 2.968.226 $ 1.042.890 $ 0 $ 0
Utilidad antes de impuestos $ 22.774.370 $ 43.258.012 $ 67.286.024 $ 94.439.724 $ 125.184.159
Impuestos (33%) $ 7.515.542 $ 14.275.144 $ 22.204.388 $ 31.165.109 $ 41.310.772
Utilidad Neta $ 15.258.828 $ 28.982.868 $ 45.081.636 $ 63.274.615 $ 83.873.386
%UN 8% 13% 18% 22% 25%
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11.3 Detalles del estado de resultados 
 
Aquí encontraremos al detalle la relación de los costos que influyen en la 
proyección de los estados de resultados proyectados. 
 
Tabla 23: Detalle del estado de resultado 
 
 
 
 
Fuente: Autores 2016 
 
 
Materias primas Valor
* Repuestos $ 275.000
* Aceite $ 165.000
* Pinturas y barniz $ 185.000
* Vinilos $ 52.000
* Lubricantes $ 98.000
* Solventes $ 86.000
Total $ 10.332.000
Mano de obra directa Valor
Salario devengado
Salario básico $ 682.000
Incentivos por cumplimientos de metas $ 34.100
Auxilio de transporte $ 77.700
Total devengado $ 793.800
Deducciones al empleado
Deduccion por Salud (4%) $ 28.644
Deducción por aportes a Pensión (4%) $ 28.644
Total deducciones $ 57.288
Prestaciones sociales
Prima de servicios $ 66.124
Cesantías $ 66.124
Intereses de cesantías $ 7.938
Vacaciones $ 33.101
Total prestaciones $ 173.287
Aportes a seguridad
Aporte por salud (8.5%) $ 60.869
Aporte por Pension (12%) $ 85.932
Riesgos Profesionales $ 17.444
Total aportes a seguridad $ 164.245
Parafiscales $ 64.449
Total pagado anual $ 25.777.038
COSTOS
Nómina Administrativa Valor
Salario devengado
Salario básico $ 2.800.000
Total devengado $ 2.800.000
Deducciones al empleado
Deduccion por Salud (4%) $ 112.000
Deducción por aportes a Pensión (4%) $ 112.000
Total deducciones $ 224.000
Prestaciones sociales
Prima de servicios $ 233.240
Cesantías $ 233.240
Intereses de cesantías $ 28.000
Vacaciones $ 116.760
Total prestaciones $ 611.240
Aportes a seguridad
Aporte por salud (8.5%) $ 238.000
Aporte por Pension (12%) $ 336.000
Riesgos Profesionales $ 68.208
Total aportes a seguridad $ 642.208
Parafiscales $ 252.000
Total pagado $ 91.906.752
Servicios públicos Valor anual
Agua $ 240.000
Luz $ 180.000
Gas $ 15.000
Teléfono + Internet $ 54.000
Total anual $ 5.868.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos comerciales Valor anual
Diseños para demostraciones $ 2.640.000
Tarjetas de presentación $ 900.000
Ingreso a eventos como empresa $ 7.200.000
Total $ 10.740.000
GASTOS DE VENTAS
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11.4 Gastos financieros 
 
Acá podemos ver los flujos de la inversión de 40´0000.000 mediante el crédito 
bancario a 36 (3 años) 
 
Tabla 23: Gastos Financieros 
 
Fuente: Autores 2016 
Cuotas Abono a capital Valor de intereses Valor de la cuota Saldo a Capital
0 $0,00 $0,00 $0,00 $40.000.000,00
1 $0,00 $441.222,75 $441.222,75 $40.000.000,00
2 $0,00 $441.222,75 $441.222,75 $40.000.000,00
3 $0,00 $441.222,75 $441.222,75 $40.000.000,00
4 $1.212.121,21 $441.222,75 $1.653.343,96 $38.787.878,79
5 $1.212.121,21 $427.852,36 $1.639.973,58 $37.575.757,58
6 $1.212.121,21 $414.481,98 $1.626.603,19 $36.363.636,36
7 $1.212.121,21 $401.111,59 $1.613.232,80 $35.151.515,15
8 $1.212.121,21 $387.741,21 $1.599.862,42 $33.939.393,94
9 $1.212.121,21 $374.370,82 $1.586.492,03 $32.727.272,73
10 $1.212.121,21 $361.000,43 $1.573.121,64 $31.515.151,52
11 $1.212.121,21 $347.630,05 $1.559.751,26 $30.303.030,30
12 $1.212.121,21 $334.259,66 $1.546.380,87 $29.090.909,09
13 $1.212.121,21 $320.889,27 $1.533.010,49 $27.878.787,88
14 $1.212.121,21 $307.518,89 $1.519.640,10 $26.666.666,67
15 $1.212.121,21 $294.148,50 $1.506.269,71 $25.454.545,45
16 $1.212.121,21 $280.778,11 $1.492.899,33 $24.242.424,24
17 $1.212.121,21 $267.407,73 $1.479.528,94 $23.030.303,03
18 $1.212.121,21 $254.037,34 $1.466.158,55 $21.818.181,82
19 $1.212.121,21 $240.666,96 $1.452.788,17 $20.606.060,61
20 $1.212.121,21 $227.296,57 $1.439.417,78 $19.393.939,39
21 $1.212.121,21 $213.926,18 $1.426.047,39 $18.181.818,18
22 $1.212.121,21 $200.555,80 $1.412.677,01 $16.969.696,97
23 $1.212.121,21 $187.185,41 $1.399.306,62 $15.757.575,76
24 $1.212.121,21 $173.815,02 $1.385.936,24 $14.545.454,55
25 $1.212.121,21 $160.444,64 $1.372.565,85 $13.333.333,33
26 $1.212.121,21 $147.074,25 $1.359.195,46 $12.121.212,12
27 $1.212.121,21 $133.703,86 $1.345.825,08 $10.909.090,91
28 $1.212.121,21 $120.333,48 $1.332.454,69 $9.696.969,70
29 $1.212.121,21 $106.963,09 $1.319.084,30 $8.484.848,48
30 $1.212.121,21 $93.592,70 $1.305.713,92 $7.272.727,27
31 $1.212.121,21 $80.222,32 $1.292.343,53 $6.060.606,06
32 $1.212.121,21 $66.851,93 $1.278.973,14 $4.848.484,85
33 $1.212.121,21 $53.481,55 $1.265.602,76 $3.636.363,64
34 $1.212.121,21 $40.111,16 $1.252.232,37 $2.424.242,42
35 $1.212.121,21 $26.740,77 $1.238.861,98 $1.212.121,21
36 $1.212.122,00 $13.370,39 $1.225.491,60 $0,00
Total $40.000.000,72 $8.824.455,02 $48.824.455,01
GASTOS FINANCIEROS
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11.5 Conclusión estado financiero 
 
Tabla 24: Estado financiero 
 
 
 
                                             Fuente: Autores 2016 
 
 LA TIR (Tasa Interna de Retorno) es una Tasa de Rendimiento que nos 
dice cual es rendimiento de la inversión inicial, partiendo de los 40.000.000 
necesarios para la implementación del presente proyecto la tasa es de un 
72,5% la cual es una cifra bastante atractiva para el inversionista. 
 
 El VPN es mayor a 0 (Positivo) lo cual confirma que la inversión se 
maximizara esto se traduce igual en un atractivo y por ahora amenos en 
este ejercicio de proyección la empresa incrementara su valor y la inversión 
es totalmente Viable. 
 
 La TIO es la tasa mínima que se utiliza para determinar el valor actual neto 
de los flujos futuros de caja del proyecto y es la rentabilidad mínima que se 
le debe exigir el proyecto para tomar la decisión de no invertir en un uso 
alternativo de los recursos o en otro proyecto. Para el caso del proyecto hay 
un 25% la cual es bastante atractivo porque de lejos es una tasa superior a 
la ofrecida en el mercado financiero. 
 
 
 
 
 
Periodo Valor
2016 -$40.000.000,00
2017 $15.258.828,19
2018 $28.982.868,24
2019 $45.081.636,10
2020 $63.274.614,77
2021 $83.873.386,45
TIR 72,5%
VPN $ 67.238.809,39
TIO 25%
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12. ESTRATEGIAS 
 
Dentro de todo el estudio realizado y mostrado en el documento, a continuación se 
realizan las estrategias obtenidas en cuanto al producto, precio, distribución y 
comunicación: 
 
12.1 Estrategia de precio: 
 
Se refiere a la modificación que se van a realizar a los precios del servicio, con el 
fin de empezar a comunicar una imagen diferente y atractiva que se percibida a 
medio y largo plazo.  
 
Grafica 36: Estrategia de precio 
 
Fuente: Autores 2016 
 
12.2  Estrategia de producto: 
 
1. Creación de una nueva línea de motos personalizadas  
 Proyectos según el grupo de interés y diseños exclusivos para los 
motoclubes. 
 Proyectos propios de la empresa, de restauración de motocicletas 
y posterior venta. 
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12.3  Estrategias de promoción: 
 
1. Demostración de diseños exclusivos en carreras deportivas 
2. Cantidad de consumidores alcanzados con el mensaje 
 El promedio de personas asistentes a eventos de carreras 
son entre 100 y 250 personas por evento. 
 
3. Acompañamiento en rodadas y reuniones de motoclubes  
 Demostración de motocicletas restauradas 
 Exhibición de un diseño diferente cada semana 
 
4. Frecuencia promedio lograda 
 Cuatro veces al mes 
 
 
 
12.4 Estrategias de plaza: 
 
• Remodelación de exterior del taller 
$2.100.000 - $3.600.000 
 
• Ambientación  del local con aceite  Motul 800 B. Así como los autos 
pueden tener un olor a nuevo, este aceite tiene un aroma particular  
menos quemado que el aceite común. La idea es generar una 
recordación olfativa en el cerebro del cliente. 
$56.000 
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CONCLUSIONES 
 
 Bogotá D.C. se encuentra en el crecimiento del sector vehicular 
motocicletas), cada vez usuarios tiene un fácil acceso de tener una este 
vehiculo, y con por ellos el inicio de TWO WHEELS GARAGE en este 
sector es bueno ya que empiezan aumentar operaciones de mercado, 
aspecto favorable para la empresa. 
 
  El mercado de la mecánica en Bogotá D.C es muy competitivo, por esto 
TWO WHEELS GARAGE ha iniciado a eliminar los estándares existentes 
en este sector, aprovechando el nicho de mercado para ganar cuota del 
mismo por medio de la calidad, los tiempos y la integralidad del servicio. 
 
 TWO WHEELS GARAGE deberá empezar a implementar  el servicio post – 
venta para mantener los clientes actuales y atraer clientes potenciales. 
 
 Dentro del plan financiero se ha estimado los ingresos y gastos esperados, 
a través de una previsión de ventas y la inversión necesaria para iniciar a 
implementar cambios en la estructura y actividades empresaria. 
 
 TWO WHEELS GARAGE deberá implementar el Plan de Mercados 
propuesto en este trabajo y a su vez empezar a implementar controles 
periódicos que le permita el seguimiento del cumplimiento a las acciones u 
actividades de cambio organizacional. 
 
 Es primordial que la empresa implemente continuas capacitaciones en 
temas administrativos y operativos, enfocados al sector y a la prestación del 
servicio que están ofreciendo con el fin de ir mejorando en cada uno de los 
proceso de  TWO WHEELS GARAGE 
 
 TWO WHEELS GARAGE debe empezar a analizar los cambios 
tecnológicos que ocurren diariamente de la industria y así poder 
proyectarse a la adquisición de tecnología de punta. 
 
 TWO WHEELS GARAGE  debe empezar a realizar ampliación de alianzas 
estratégicas. 
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